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La presente investigación busca dar a conocer las bondades que presenta la tecnología 
denominada de “Beacons” que se caracteriza por suministrar información mediante la 
Tecnología Bluetooh a un corto alcance, dando lugar que los Centros Comerciales, 
consigan mejorar a través de un punto de venta inteligente en la propia empresa. 
Optimizando y aumentando las ventas empresariales diarias en tiempo real, mejorando de 
manera eficaz, sus procesos comerciales, contables, logísticos, financieros y económicos. 
Con la tecnología Beacons se busca mejorar la utilización de los recursos humanos, 
materiales y económicos de manera óptima en los centros comerciales y en un menor 
tiempo; cabe mencionar que la tecnología Beacons fundamentalmente se ejecuta y se 
utiliza a través de los smartphones. La finalidad del estudio es facilitar que los centros 
comerciales puedan brindar y orientar información en tiempo real a los clientes para que 
estos compren los bienes de los centros comerciales que están en oferta en un momento 
determinado.  
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The present research work is to make known about the benefits of the Beacons Technology, 
which is characterized by providing information through the Bluetooth Technology at a short 
range, resulting in the Malls to improve through a point of smart selling in the company itself. 
Optimizing and increasing daily business sales in real time, effectively improving their 
business, accounting, logistics, financial and economic processes. Beacons technology 
seeks to improve the use of human, material and economic resources optimally in Shopping 
Centers and in less time; It is worth mentioning that Beacons Technology is fundamentally 
executed and used through Smartphones. The purpose of the study is to enable Shopping 
Centers to provide and guide information in real time to customers so that they can buy 
goods from Shopping Centers that They are on sale at a certain time. 
 
Keywords: Beacons, Proximity marketing, Shopping Centers, Mobile Devices, Retail, 
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Para las empresas es primordial captar la mayor cantidad de clientes. Conocer los 
intereses y preferencias de estos clientes permite realizar una segmentación y publicidad 
efectiva de los productos a ofertar. Ya la utilización de recursos multimedia y dispositivos 
móviles para presentar ofertas a potenciales clientes es una estrategia de marketing que 
despierta cada vez mayor interés [1]. 
El retail marketing o marketing de comercialización al por menor, traza diferentes 
estrategias a corto, mediano y largo plazo que buscan principalmente la satisfacción de sus 
clientes para alcanzar una fidelización de los mismos. Esto se hace desarrollando 
estrategias que generen impacto emocional en los clientes con base a: espacios 
escenográficos en las zonas de venta y creando sensaciones que ofrezcan una experiencia 
única al cliente; de modo que el proceso de compra se transforme en una experiencia 
agradable que se desee repetir [2]. 
El marketing de proximidad es una evolución al retail marketing y se basa en la utilización 
de dispositivos tecnológicos para hacer publicidad de productos cuando un potencial cliente 
se acerca o aproxima de manera física a un comercio o un punto de venta de la empresa. 
A partir de esta proximidad y utilizando dispositivos como televisores o teléfonos celulares 
se presenta una oferta publicitaria o informaciones de interés a divulgar por la empresa, las 
cuales pueden ser de carácter general o incluso personalizada [3]. 
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Dentro de los dispositivos tecnológicos del marketing de proximidad se destaca en los 
últimos años la tecnología denomina Beacons [4]. Básicamente un Beacon se trata de una 
combinación de recursos de hardware y software que permiten personalizar y trasmitir 
mensajes publicitarios a los teléfonos celulares de cualquier potencial cliente que se 
encuentre en el rango de cobertura de un punto de venta o tienda comercial [4]. 
Principalmente en Estados Unidos de América, Europa y Japón existen diversas empresas 
especializadas que ofrecen plataformas tecnológicas que permiten a las empresas de 
diversos rubros explorar estos modelos de publicidad. De la misma forma se puede integrar 
soluciones de comercio electrónico de la empresa e informaciones sobre preferencias y 
perfiles de consumo de los clientes para generar ofertas, promociones y descuentos 
personalizados, de modo que la experiencia permita la fidelización del cliente [5]. 
Ya en el sector de retail o ventas al por menor en supermercados, Carrefour (la empresa 
más grande de supermercados en Europa) probó la tecnología Beacons en Rumanía 
instalando aproximadamente 560 Beacons en 28 supermercados con el fin de poder guiar 
a los clientes por la tienda, ofreciendo promociones personalizadas utilizando los teléfonos 
celulares o smartphones de sus clientes [6]. 
Ya el estudio y aplicación de la tecnología Beacons en el Perú ha sido poco explorada, en 
especial en el sector de marketing. En ese sentido, la presente tesis busca desarrollar una 
solución tecnológica con base a la tecnología Beacons y dispositivos móviles para 
implementar los conceptos de marketing de proximidad en el mercado de retail, en 
específico en una empresa de servicios de telefonía que opera una tienda de atención al 












1.1 Planteamiento del Problema 
Existen estadísticas que muestran que empresas de diversos rubros y tamaños en los 
Estados Unidos han decido cerrar su tiendas físicas o puntos de venta, ya que sus 
canales de comercio electrónico se desarrollan de forma constante y más 
rentablemente [7]. Durante 8 años las principales empresas de retail como JC Penney, 
Macy’s, Dillard’s, Sears y Kohls realizaron un estudio respecto a sus ventas conjuntas 
e identificaron una disminución en su volumen de ventas en tiendas físicas en un 
22.6% acumulado, equivalente a 24 mil 893 millones de dólares [7].  
Una de las razones identificadas para esta disminución es que los clientes prefieren 
utilizar la tecnología a su favor para encontrar y comprar un determinado producto en 
vez de tener que desplazarse hasta la tienda y enfrentar el tránsito de las ciudades 
para comprar físicamente. Otra información relevante de este estudio indica que el 
comercio electrónico reduce costos operacionales, lo que hace presión en las 
empresas con tiendas físicas para competir con los precios menores de sus 
competidores online [7]. 
Ya el levantamiento bibliográfico realizado permitió identificar una serie de 
problemáticas sobre publicidad y visibilidad de productos u ofertas de las tiendas 
físicas, con especial énfasis en tiendas de los centros comerciales: 
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• Muchas veces un potencial cliente se dirige a un centro comercial con un interés o 
necesidad de compra definido. Sin embargo, la falta de información respecto a 
productos o servicios disponibles en el centro comercial hace que los potenciales 
se retiren del centro comercial sin encontrar la tienda fisca que ofrece el producto o 
servicio de interés [8]. Ya según Julen Gallastegui, Sub Gerente de Ventas de Canal 
Moderno en empresas Lansa, al llegar al centro comercial y poseer información en 
tiempo real sobre un producto, el potencial cliente realiza una toma de decisión 
efectiva y oportuna sobre los productos de su interés [9]. 
• Mismo cuando un potencial cliente sabe que en el centro comercial existen tiendas 
que ofertan productos de su interés, la poca señalización o visualización de los 
productos ofertados en los diferentes establecimientos dentro del centro comercial 
hace que los clientes no encuentren dicho establecimiento [8]. En casos de real 
necesidad por obtener los productos, lo potenciales clientes gastan más tiempo y 
esfuerzo para encontrar alguna tienda que tenga el producto o similar que satisfaga 
el interés. Según Andrea Rojas, jefe de Trade Marketing Supermercados y Canal 
Tradicional de Capel, hacer los productos visibles a los clientes es una estrategia 
de posición competitiva de los productos, el cual requiere de un monitoreo continuo 
y que es de suma importancia para el desarrollo de la empresa [9]. 
• El especialista Diego Gonzales en el foro InterRetail 2016, menciona que el 37% de 
la población peruana utiliza Internet. De ese porcentaje el 30% usa su smartphone 
para conectarse a Internet [10]. Ese uso de dispositivos e Internet es cada vez más 
utilizado en acciones de compra, siendo importante para el cliente poder comparar 
precios entre establecimientos y de productos similares. Por ello, proveer 
informaciones sobre las características y precio del producto es determinante para 
el éxito del negocio, ya que esto significa la optimización de tiempo y recursos para 
el cliente, asevera Víctor Velásquez, Gerente de Ventas de Traverso [9]. 
3 
 
Además, un estudio del mercado de retail en Brasil y México muestra que en muchos 
casos los precios de ciertos productos son más caros en tiendas virtuales o de 
comercio electrónico que en las propias tiendas físicas [11]. Sin embargo, la facilidad 
de acceso a la información y la visibilidad de los productos para los clientes (por medios 
tecnológicos acostumbrados a utilizar) hacen que prefieran el canal virtual mismo que 
su costo pueda ser mayor que en una tienda física. 
Por las características anteriormente mencionadas, entendemos que desarrollar 
soluciones tecnológicas que integren las tiendas físicas con tecnologías digitales, 
permite superar la dificultad que tiene este sector comercial para presentar a 
potenciales clientes sus productos y ofertas siguiendo una estrategia de marketing de 
proximidad. Es por ello por lo que la presente tesis plantea las siguiente interrogante 
de investigación. 
1.1.1 Pregunta Principal de Investigación 
¿Como una solución de marketing de proximidad basada en la tecnología 
Beacons y dispositivos móviles permite a las tiendas físicas mejorar la 
visualización y acceso a las informaciones de sus productos y ofertas en un 
centro comercial?     
 
1.2 Objetivos 
1.2.1 Objetivo General 
Desarrollar una solución de marketing de proximidad basada en Beacons y 
dispositivos móviles para mejorar la visualización y acceso a informaciones de 
los productos y ofertas de una tienda fisca de retail en un centro comercial de la 
ciudad de Arequipa. 
1.2.2 Objetivos Específicos 
• Identificar las necesidades de información que tienen los potenciales clientes 
que visitan un centro comercial para realizar sus compras. 
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• Diseñar una solución tecnológica que permita a una tienda física (con base a 
la tecnología de Beacons y dispositivos móviles) facilitar la visualización y 
acceso a la información de sus productos y ofertas. 
• Validar la solución desarrollada con base a un estudio de caso de una 
empresa de servicios de telefonía que opera una tienda física en un centro 




Las empresas, especialmente las de retail, buscan cada vez más innovar y 
optimizar sus canales de ventas, ya que se ven presionadas por un mercado 
competitivo y de procesos complejos que afectan sus índices de rentabilidad. Por 
ello es importante el desarrollo de soluciones y tecnologías que permitan 
minimizar costos, optimizar procesos e incrementar tanto las ventas cuanto la 
base de clientes. Además, la informatización de estos procesos puede a la larga, 
ofrecer condiciones para no solo controlar las ventas sino también trazar 
estrategias para nuevos procesos y modelos de negocios en el mercado de retail 
y centros comerciales. 
1.3.3 Social 
El mercado de retail en tiendas físicas es un sector que emplea una fuerza 
laboral importante. Ya diversos estudios a nivel internacional muestran que el 
desarrollo del comercio electrónico a forzado a muchas de empresas con tiendas 
físicas a cerrar sus puertas [12]. Por ello entendemos que es importante del 
punto de vista social desarrollar y aplicar soluciones que permitan a este sector 
ser más competitivo, permitiéndole desarrollar negocios rentables que cada vez 




1.4 Alcances y Limitaciones 
1.4.1 Alcances de la Investigación 
• La presente tesis tiene como alcance las actividades de ventas al por menor 
de una tienda física de una empresa de servicios de telefonía localizada 
dentro de un centro comercial de la ciudad de Arequipa. 
• La solución desarrollada es a nivel de prototipo y se basa en una integración 
de un aplicativo móvil en la plataforma Android y un componente de hardware 
denominado Beacon. 
• El aplicativo móvil desarrollado se instala en teléfonos celulares del 
investigador y en algunos teléfonos celulares de trabajadores de la empresa 
de servicios de telefonía, no estando disponible para descarga e instalación 
por otro medio.  
1.4.2 Limitaciones de la Investigación 
Las principales limitaciones de la presente tesis son: el numero dispositivos 
Beacons adquiridos para el prototipo (solamente uno); y los productos u ofertas 
(solamente cuatro) que se presentan de forma real a los potenciales clientes, ya 
que las estrategias de marketing definidas por la empresa no son estructuradas 
dentro de un plan estratégico, respondiendo principalmente a indicaciones de la 
marca principal de los productos que ofrecen. Además, los experimentos sedan 
dentro de un escenario real pero controlado, donde la cantidad de ofertas 
transmitidas y la distancia de cobertura para interactuar con potenciales clientes 












2.1 Centros Comerciales y Tecnologías de Ventas 
Al paso de los años, los modelos de comercialización han venido presentando una 
mejora considerable en función a los nuevos perfiles de demanda de los consumidores 
y de las tecnologías disponibles. Para ello los centros comerciales han venido 
implementado diversos recursos tecnológicos en búsqueda de atraer la atención de 
más potenciales clientes. Por ejemplo, distintas tecnologías de estímulo visual y 
exhibiciones de los más variados conceptos son regularmente presentados buscando 
atraer potenciales clientes y tratar de generar experiencias que busquen la fidelización 
de los mismos [13].  
Sin embargo, estas acciones son para atraer clientes al centro comercial y no tienen 
un efecto directo sobre qué productos o servicios se ofrecen por parte de las tiendas 
que venden al por menor (retail). Lo más resaltante en este sentido se da por kioscos 
digitales en los cuales se informa las zonas comerciales, los nombres de las tiendas, 
su ubicación y el sector comercial al que se dedican [13]. Por ello, cada tienda física 
se ve en la necesidad de implementar estrategias y tecnologías que hagan que los 




2.1.1 Retail en Centros Comerciales 
En los últimos años en el Perú el mercado de retail o ventas al por menor se 
viene desarrollando con gran auge. Según Diego Macera, gerente general del 
Instituto Peruano de Economía (IPE), en los últimos años la construcción de 
nuevos centros comerciales ha sido importante para el desarrollo del mercado 
de retail. Sin embargo, esta industria muestra un déficit con respecto al índice de 
ventas, siendo que la proyección de ventas en el ciclo de facturación de los años 
2013 al 2019 solamente alcanzaran un 9.4% de crecimiento acumulado [14].  
Este crecimiento se puede considerar bajo ya que el ciclo previo al 2012, el 
porcentaje acumulado fue de una cifra de dos dígitos. Esta disminución se da 
por distintos factores incluyendo la desaceleración económica a nivel nacional y 
latinoamericana [14]. 
Según la Cámara de Comercio de Lima (CCL), las ventas en el rubro de retail al 
todo (dentro y fuera de centros comerciales) crecerán en el 2018 hasta un 6%.  
Todo esto basado en estrategias de profesionalización y capacitación a los 
gerentes y personal de marketing, así como a la aplicación de estrategias de 
marketing, promociones, soluciones de “punto de venta” y la implementación de 
visual merchandising y diseño de tiendas físicas [15]. 
2.1.2 Punto de Venta 




“dos actividades básicas en la relación entre vendedor y comprador: a) La 
función de Punto de Información sobre los productos o servicios requeridos 
por los consumidores y b) La función de Punto de Almacenamiento físico de 
los productos” [16]. 
 
 
Ya una visión más modernista y tecnológica entiende al punto de venta como un 
sistema compuesto por: un ambiente físico, personal de ventas y recursos 
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tecnológicos de software y hardware, trabajando en conjunto para brindar apoyo 
y soporte al proceso de venta y demás procesos relacionados con la atención al 
público [17]. 
El software que se utiliza en un punto de venta es responsable de realizar 
diferentes funcionalidades, que van desde la captación de información del 
cliente, hasta la segmentación en la base de datos, lectura y selección de 
información mediante dispositivos externos de los productos, emisión de boletas  
y comprobantes de pago, control y emisión de reportes mensuales, entre otras 
[17]. 
Al final, un sistema de punto de venta debe permitir realizar ventas, hacer un 
seguimiento de las transacciones y mejorar las condiciones en la experiencia de 
compra para atraer más clientes [18]. Sin embargo, esta última característica 
requiere de funcionalidades más sofisticadas a las que tiene tradicionalmente un 
sistema de punto de venta. Es decir, acciones de marketing o tecnología que 
facilite la visualización o presente informaciones de productos a los potenciales 
clientes no es implementada.  
2.1.3 Punto de Venta Inteligente o Smart Point Of Sale 
Según el Instituto Tecnológico de Aragón (ITA), el objetivo principal del Smart 
Point of Sale es de implementar funcionalidades de identificación y recopilación 
de información respecto a productos y preferencias de clientes, con integración 
a servicios de atención al cliente y almacén en tiempo real para facilitar procesos 
como la de reemplazo o devolución de productos [19]. 
Ya otras funcionalidades que caracterizan un Smart Point of Sale son las 
funcionalidades de trazabilidad de clientes dentro del entorno de una tienda física 
por medio sensores y actuadores, así como de integrarse con otras soluciones 
tecnológicas para la generación de ofertas, aplicación de descuentos en busca 
de una experiencia de compra personalizada [20]. 
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2.2 Marketing de Proximidad y Tecnologías de Implementación 
Cuando se habla de marketing de proximidad se toma en cuenta la interacción entre 
la publicidad y el cliente que visita o se acerca a un punto de venta [21]. Ya según 
Maqueira y Bruque, el marketing de proximidad utiliza la telefonía móvil o dispositivos 
móviles para el envió de información a los potenciales clientes. Esta información puede 
ser desde un mensaje de texto o el uso de protocolos de comunicación como Bluetooth 
para enviar publicidad, ofertas, promociones, música, imágenes, catálogos, facturas, 
etc. Básicamente se puede enviar cualquier información que se considera relevante 
para el potencial cliente, pero se requiere que el mismo esté en un rango de alcance y 
dispuesto a recibir en su teléfono celular dicha información [21]. 
Diferentes implementaciones del marketing de proximidad se vienen dando desde 
2009, pero los mecanismos de comunicación y la sofisticación de las informaciones 
publicitarias transmitidas son cada vez más efectivas. Mucho de esta mejora se da en 
función de recursos tecnológicos mejores como teléfonos inteligentes o Smartphones, 
los cuales poseen mejores recursos técnicos, una conexión cada vez mejor (con 
cobertura 4G) y acciones publicitarias personalizadas considerando conceptos de 
perfiles y preferencias de usuarios [3]. 
Otro ejemplo sobre la aplicación de los conceptos de marketing de proximidad se da 
en la experiencia de la empresa IKEA, la cual ofrece por medio de una aplicación para 
teléfonos celulares información de sus productos a los clientes en sus establecimientos 
de Viena. La funcionalidad más interesante de esta aplicación se basa en que 
utilizando la conexión de red de la tienda se puede saber dónde se encuentra el cliente 
dentro de la tienda, y con ello la aplicación presenta de manera adecuada 
informaciones respecto a los productos de dichas localización, consiguiendo de esta 




El marketing de proximidad es una estrategia publicitaria que no está restricta 
solamente al mercado de retail o comercialización de productos al por menor, sino hay 
diversas experiencias en otros campos como como el turismo y la cultura,  ya que es 
una tecnología poco invasiva y asequible que puede mejorar las experiencias de los 
visitantes en espacios físicos [3].  Ya muchas de estas implementaciones, 
principalmente a nivel empresarial, hacen uso de tecnología denominada Beacons 
como la forma más común para implementar proyectos de marketing de proximidad. 
2.2.1 Tecnología Beacon 
Los Beacons son dispositivos electrónicos de pequeño tamaño y poco consumo 
de energía, que pueden estar instalados a la vista de los clientes o escondidos 
dentro de las tiendas físicas o en cualquier parte del centro comercial. Poseen 
sensores inalámbricos que se interconectan con dispositivos móviles emitiendo 
una notificación (push) utilizando el protocolo de comunicación Bluetooth. La 
función principal es poder establecer conexión con los potenciales clientes y 
transmitir mensajes que contengan informaciones sobre productos y ofertas 
relevantes para los potenciales clientes [23]. 
Existen evidencias que los Beacons están llegando a tener un posicionamiento 
significativo en el incremento de las ventas en las tiendas de centros 
comerciales. Se le considera una herramienta de marketing de proximidad 
porque permite la personalización de la publicidad emitida para un segmento de 
clientes [23]. 
Ya el funcionamiento es relativamente simple: al localizar un smartphone, el 
Beacon envía un código individual que activa la conexión entre la aplicación del 
smartphone y un servidor que ofrece determinado contenido o publicidad [24], 




Figura 1. ¿Qué son y cómo trabajan los Beacons?. Fuente: Adaptado de [25]. 
 
Técnicamente, los Beacons transmiten su contenido o publicidad como 
pequeñas cantidades de datos a través del protocolo Bluetooth Low Energy 
(BLE) que, como el nombre dice, tiene bajo consumo de energía. De esta forma, 
son alimentados por una pequeña batería interna, con una duración aproximada 
de tres años dependiendo de la configuración de intervalo de tiempo para la 
transmisión de datos [24]. 
El protocolo BLE tiene un formato para el envío de datos, como se muestra en la 
Figura 2. Este protocolo requiere de un preámbulo, la dirección de acceso, luego 
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las unidades de datos de protocolo o PDU (Power Distribution Unit o Unidad de 
Datos de Potencia) y finalmente el CRC (Cyclic Redundancy Check o 
Verificación por Redundancia Cíclica) que es un código de detección de errores 
[26]. 
 
Figura 2. Formato BLE Beacon. Fuente: [26] 
 
En julio de 2015, Google introduce el Eddystone, un formato o protocolo abierto 
para Beacons multiplataforma, capaz de soportar Android, iOS o cualquier 
plataforma de dispositivos móviles [27]. Este protocolo soporta diferentes tipos 
de paquetes como:  
• URL (Uniform Resource Locator o localizador de recursos uniforme) el cual 
contiene una dirección URL para que a partir de allí se vea la información;  
• UID (Unique Identification Number o Número de Identificación Único) que 
contiene un identificador único para ese Beacon;  
• un parámetro denominado TLM (Telemetry o Telemetría), que es 
especializado en sistemas de manejo de flotas, no obstante, es menos común 
en su uso y aplicación.  
Ya Apple en 2013 crea su protocolo para Beacons denominado iBeacon que es 
específico para dispositivos de la plataforma iOS, no compatible con Android. 
Posteriormente fue creado un estándar abierto que hace posible que dispositivos 
Android también intercambien informaciones con el protocolo iBeacon llamado 
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AltBeacon, mediante este último es posible utilizar cualquier iBeacon e 
interpretar los datos que los mismos envían en plataformas iOS y Android [26]. 
En la Figura 3 se presentan los campos del protocolo iBeacon. 
 
 
Figura 3. Formato iBeacon. Fuente: [26] 
 
Así como existen diversos tipos de protocolos para transmitir informaciones utilizando 
los dispositivos Beacons, existen también diversos tipos de diseños y especificaciones de 
hardware que implementan Beacons. Existen los diseñados para interiores o para 
exteriores, que son más resistentes ante condiciones climáticas. Para cada uno 
de ellos las especificaciones técnicas varían por los circuitos que los componen 
como se puede observar en la Tabla 1. Las especificaciones de estos dispositivos 
están sujetos a sus limitaciones físicas [26]. 
Tabla 1. Especificaciones de los tipos de Beacons. Fuente: [26] 
Beacons 
programables 
Los Beacons programables son ideales para los desarrolladores de aplicaciones 
basadas en proximidad. Existe una aplicación gratuita (beaconflyer) y un SDK para 
desarrollo gratuito disponible para Android y iOS. Todos los parámetros principales 
pueden modificarse para que funcionen con su propia aplicación, incluidos: UUID, 
valor mayor, valor menor, velocidad de transmisión, contraseña, etc. Contraseña 
predeterminada generalmente es: 000000 
Compatible 
con formatos 
Compatible con Android 4.3+, iOS7.0 + y soporta el formato UID y URL de 
Eddystone, CE / FCC / Rohs Certified. 
Potencia y 
cobertura 
Se alimenta principalmente de una batería de celda tipo moneda CR2032, cuya vida 
útil es de más de 12 meses dependiendo de la configuración de tiempo para la 
transmisión de datos. El rango de cobertura por lo general es de 30 a 50 metros en 
espacio abierto. 
Dimensiones 
En promedio el circuito electrónico de un Beacon mide 1.96 pulgadas x 1.96 
pulgadas x 0.39 pulgadas, con peso neto aproximado de 42g. El circuito electrónico 
normalmente es recubierto por componentes plásticos de diferentes características 





 Se puede utilizar en todo tipo de aplicaciones de navegación interior / 
comercialización basada en la ubicación / guías móviles / registro de entrada (por 




Normalmente un Beacon puede instalarse utilizando un adhesivo resistente, una 
capa plástica compacta. 
 
Ya algunos de los fabricantes más representativos del ecosistema Beacon son 
Kontatk.io, Estimotey y OnyxBeacons. Ya la interfaz de comunicación (Bluetooth) 
de los Beacons opera en la frecuencia de 2,4 GHz y como tal, está sujeto a la 
atenuación por diversos materiales físicos, tales como paredes, puertas u otras 
estructuras físicas.  
La frecuencia de 2,4 GHz también puede verse afectada por el agua, lo que 
significa que el cuerpo humano también afectará a las señales. Es importante 
tener en cuenta estas limitaciones al momento de implementar una red de 
Beacons ya que se pueden presentar interferencias y/o atenuaciones de las 
señales emitidas, lo cual puede limitar la efectividad de la solución implementada 
[25]. 
Ya los Beacons cuentan con diversos campos que son configurables 
dependiendo de lo que se quiera transmitir y el modo que se haya programado. 
Algunos de los campos son específicos para el Beacon, y otros para la solución 
del aplicativo móvil con el que interactúa. Los principales campos se describen 
a continuación [3]: 
• UUID: Es un número de 16 bytes aleatorio, que se suele usar para toda la 
solución de manera para que la aplicación escanee sólo los Beacons que 
aportan datos a la solución; 
• Battery Save: Como su nombre lo indica se usa para ahorrar batería, esto se 
debe a que solo se transmite el UUID del Beacon y la dirección MAC (Media 
Access Control o control de acceso a medios); 
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• iBeacon: Es el campo para la transmisión de los datos con los campos 
comunes, configurando estos como mayor y menor; 
• La detección por proximidad: Esto se calcula aplicando filtros para 
determinar un estimado de proximidad, existen 3 campos dependiendo del 
estimado: 
o Campo inmediato: sólo se ubica al usuario cuando se tiene certeza de tener 
un Beacon cerca; 
o Campo cercano: si hay una línea de visión desde el dispositivo al Beacon, 
este estado indicaría un estimado de proximidad de aproximadamente 
entre 1 y 3 metros. Si hay obstáculos dada la atenuación de la señal, no se 
garantiza la detección del Beacon; 
o Campo lejano: esto da a conocer que un dispositivo puede ser detectado, 
pero la exactitud es insuficiente como para indicar la distancia. Lo anterior 
no implica necesariamente que el teléfono móvil no está físicamente cerca 
del Beacon. 
o Canal: Se utiliza para aplicar una restricción sobre el canal de operación. Esto 
es útil en las zonas donde el despliegue de Beacons es abundante, ya que se 
pueden agrupar de manera estratégica para reducir el exceso de 
interferencia. Entre las opciones de transmisión se tienen los siguientes 
canales: 
▪ 1: Canal 39 
▪ 2: Canal 38 
▪ 3: Canal 38, 39 
▪ 4: Canal 37 
▪ 5: Canal 37, 39 
▪ 6: Canal 37, 38 
▪ 7: Canal 37, 38, 39 
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• Frecuencia: La frecuencia con la que el beacon transmite la trama. Esta 
puede variar entre 0,1 a 10 segundos. Mientras más corto sea el intervalo, 
mayor precisión, pero la vida útil de la batería se acorta; 
• Potencia de transmisión de los datos: La cual fluctúa nominalmente desde 
-10 hasta -33 dBm. 
• Dirección MAC del beacon: Es una dirección que viene grabada en el 
beacon y es dada por la compañía para identificar ese dispositivo específico. 
Los Beacons transmiten su ID para poder ser identificados. Ya por principios de 
eficiencia energética del protocolo Bluetooth requiere paquetes de datos 
pequeños u optimizados, por lo que no se debe enviar información no relevante. 
Por lo tanto, el Beacon es solamente un disparador, siendo la aplicación móvil la 
responsable de manejar el contenido y las notificaciones enviadas por el Beacon 
[28].  
Ya la intensidad de la señal del protocolo Bluetooth varía dependiendo en donde 
se encuentre ubicado el Beacon. Además, la frecuencia de transmisión puede 
ser configurada desde el SDK a utilizar. La señal emitida busca en un primer 
momento detectar y establecer la comunicación entre dispositivos. Cuando la 
señal es captada por una aplicación instalada en el teléfono celular, este 
reacciona según su programación, siendo lo más común la presentación de 
informaciones respecto a un producto u oferta.  
La señal que se envía es unidireccional, ya que los Beacons son capaces de 
enviar, pero no están preparados para recibir. Actualmente en el mercado, los 
Beacons trasmiten información preconfigurada la cual corresponde a la 
estrategia de marketing desarrollada por la empresa o tienda física [23]. 
Principalmente se puede ver a la tecnología Beacon coma un medio de facilitar 
o propiciar la interconexión del mundo físico o real con un mundo virtual o digital 
siguiendo conceptos de marketing de proximidad. Ya la implementación de estos 
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conceptos se da en los más diversos ámbitos, como los desarrollados en los 
siguientes ejemplos: 
• Travel Radar, es una aplicación de seguimiento de equipaje utilizando 
Beacons. Solo es necesario colocar un Beacon dentro del equipaje y la 
aplicación podrá informar cuando este se encuentre cerca. La limitación se da 
por distancia máxima de unos 20 metros para detectar la maleta [27]. 
• Launch Here, es una aplicación que funciona como un framework de control 
rápido que permite programar el teléfono celular para reconocer su presencia 
en un lugar específico (utilizando la proximidad a Beacons) y llevar a cabo 
acciones específicas, como por ejemplo: encender las luces de  casa cuando 
se ingrese a la misma, reproducir Spotify cuando se encuentre cerca de la 
sala de estar, iniciar el temporizador cuando se encuentre al lado de la 
máquina de café, entre otros [27]. 
• El FC Barcelona, como parte de la iniciativa Smart Espai Barça, ha 
incorporado la tecnología Beacon en su aplicación para mejorar la experiencia 
de los simpatizantes cuando se encuentren en el estadio [27]. 
• En Amberes (Europa) un museo utiliza Beacons y la aplicación móvil Rubens 
House para conectar el arte y la tecnología. Esta solución busca cambiar la 
experiencia tradicional de los visitantes al museo. Cuando el visitante se 
acerca a las obras físicas de uno de los más grandes pintores, los Beacons 
detectan esta proximidad y transmiten informaciones que genera un recorrido 
digital sobre la vida del pintor [27].  
2.2.2 Localización de un Beacon 
Dentro de las Ideas de innovación para mejorar la experiencia de los clientes en 
centros comerciales se menciona la tecnología Beacon, dispositivos móviles y 
algoritmos de minería de datos, los cuales se instalan en diversos 
establecimientos e interactúan en conjunto para proveer principalmente 
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informaciones publicitarias relevantes para los potenciales clientes. Pero 
justamente, el número de Beacons que se instalan o utilizan permiten determinar 
el radio de cobertura y la localización del receptor (potencial cliente) [29]. 
Para identificar los Beacons con mayor precisión se utilizan los campos UUID, 
número mayor y número menor, cuyos valores son editables. Los campos mayor 
y menor pueden tomar valores enteros entre 0 y 65535. El campo mayor se utiliza 
para identificar un lugar geográfico, ya el campo menor se utiliza generalmente 
para distinguir un lugar específico dentro del espacio geográfico (campo mayor) 
de la instalación de los Beacons [25]. 
Por ejemplo, se instala un Beacon en la tienda, el cual va a emitir continuamente 
paquetes de datos compuestos de tres datos principales: Identificador Único 
Universal (UUID), número mayor y número menor. Para una tienda pequeña, 
solo se requiere transmitir el número menor, mientras que para una tienda más 
grande o una estrategia con mayor número de Beacons se debe transmitir tanto 
el número mayor como el número menor. Esto permite realizar cálculos para 
determinar la localización del cliente con respecto a la ubicación de la tienda. 
Cuando el cliente se encuentra en una sección particular de la tienda, es 
sumamente importante determinar la ubicación exacta del potencial cliente, ya 
que de esta forma se puede presentar las informaciones relevantes y 
correspondientes a dicha sección [29]. 
En el año 2013, Apple introdujo una propuesta de posicionamiento en interiores 
utilizando iBeacons. Esta solución se basa en determinar con cierta precisión no 
solo la información respecto al producto u oferta, sino también informaciones 
respecto a la potencia de la señal y la fuerza de la señal a la distancia de un 
metro, que es un valor preconfigurado. Estas informaciones son útiles para 
realizar un cálculo estimado de la distancia.  
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También resulta necesario conocer las relaciones que un Beacon mantiene con 
la aplicación móvil, así como la relación de los demás Beacons que pueden estar 
desplegados a lo largo de una tienda. Esta disposición física debe ser acorde a 
la finalidad de la aplicación y a la precisión deseada. Posteriormente, la 
aplicación móvil monitoriza las relaciones con los Beacons cercanos e 
intercambiar información con un servidor mediante el uso de servicios [30]. 
Ya para calcular la posición, tanto en los sistemas GPS como en cualquier 
propuesta con redes de Beacons, uno de los métodos más efectivos es el de 
Trilateración. Este método consiste en determinar las ubicaciones aproximadas 
usando la geometría de triángulos, concretamente las medidas de distancias 
[31].  
Para trabajar sobre un plano de dos dimensiones, es necesario disponer de al 
menos 3 Beacons y sus mediciones. El algoritmo de trilateración es bastante 
simple. Ya la Figura 4 permite explicar el proceso de funcionamiento de dicho 
algoritmo que pasa por las siete siguientes condiciones [30], [32]:  
• Primero se selección los dos Beacons más cercanos (P1 y P2) en distancia a 
nuestro dispositivo (teléfono móvil o punto B); 
• Se dibujan las circunferencias desde los puntos de coordenada de cada 
Beacon (P1 y P2) con el radio equivalente a la distancia calculada, r1 y r2 
respectivamente; 
• Se calculan los puntos más cercanos entre las dos líneas que siguen las 





Figura 4. Esquema Explicativo de la Trilateración. Fuente: [30] 
• Seleccionamos los dos puntos más cercanos entre sí de las dos 
circunferencias. En este caso son dos puntos de corte A y B. La posición 
buscada puede estar ubicada en cualquiera de estos dos puntos; 
• Escogemos el tercer Beacon más cercano, P3; 
• Volvemos a dibujar la circunferencia de P3 con radio r3 correspondiente a la 
distancia al receptor; 
• Finalmente, el punto más cercano de la circunferencia descrita por P3 
respecto a los puntos A y B van a identificar la posición inequívoca de 
nuestro dispositivo, el punto B. 
Según el Grupo Fractalia [33]., utilizar Beacons para geolocalización en espacios 
cerrados o ambientes indoor se está presentando como un prominente desarrollo 
21 
 
para optimizar la interrelación con potenciales clientes en el sector de retail. 
Fractalia llego a esta conclusión después de realizar pruebas utilizando un 
aplicativo móvil diseñado para trabajar con Beacons para personalizar mensajes 
sobre precios de productos.  
La solución consta de 3 procesos: identifica, localiza y activa. Una vez 
transmitida la información sobre el precio de un determinado producto, se hace 
un seguimiento sobre el cliente para determinar si efectivamente realiza la 
compra o en su defecto se busca obtener informaciones sobre las razones por 
las cuales la adquisición del producto no se materializa. Luego estas 
informaciones son tratadas por algoritmos de análisis y Big Data que permitan 
trazar estrategias más efectivas y más personalizadas en busca de incrementar 
las ventas y de la fidelización del cliente [33]. 
Otros factores que cada vez más son considerados en las soluciones de 
marketing de proximidad y Beacons son respecto a que un dispositivo Beacon 
no necesariamente debe estar físicamente sujeto a un lugar específico, ya que 
este puede permanecer en el bolsillo o bolso de un potencial cliente, o en un 
carrito de compras el cual se encuentra en movimiento constante [34]. Además, 
otro factor preponderante tiene a ver con la seguridad de las informaciones que 
se transmiten y la privacidad de los clientes para recibir dichas informaciones.  
Ya la implementación de la funcionalidad de localización, en la presente tesis por 
la limitación técnica de solo poseer un Beacon para desarrollar el prototipo, no 
es posible explorar la funcionalidad de localización del potencial cliente con 
respecto a la tienda física en estudio. 
2.2.3 Plataforma de Programación de Beacons 
Mismo que el desarrollo de soluciones basadas en la tecnología Beacons se 
puede realizar también tanto en la plataforma iOS cuanto en Android, en la 
literatura la mayoría de las soluciones se presentan en la plataforma Android de 
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Google. Probablemente esto se da por la mayor facilidad en contar con recursos 
y herramientas para desarrollar en esta plataforma. 
Actualmente la plataforma de Android provee una serie de recursos y API para 
el desarrollo de Beacons, así como para el protocolo Bluetooth, facilitando el 
desarrollo de soluciones donde los dispositivos intercambien datos de manera 
inalámbrica con otros dispositivos Bluetooth [35]. 
La API para Bluetooth en la plataforma Android se denomina BluetoothAdapter 
y provee las siguientes funcionalidades [35]: 
• Búsqueda de dispositivos con interfaz Bluetooth; 
• Negociar y establecer conexión con otros dispositivos Bluetooth mediante el 
descubrimiento de servicios; 
• Transferencia de datos hacia y desde otros dispositivos Bluetooth; 
• Administración de las distintas conexiones con dispositivos. 
Ya la plataforma Android ofrece una seria de recursos para el soporte y 
desarrollo de soluciones de Beacons, entre estos se destaca la API denominada 
Google Proximity Beacon API [36], el formato o protocolo Eddystone [37], y el 
aplicativo Beacon Tools [38]. Este último permite configurar e interactuar 
rápidamente con dispositivos Beacons compatibles con el protocolo Eddystone, 
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En este capítulo se describen las informaciones respecto a las principales investigaciones 
encontradas en la literatura directamente relacionadas al tema en estudio, las cuales son 
consideradas en el diseño de la solución desarrollada. 
Bocardo [27] en su tesis de maestría en ingeniería del 2016 especifica un patrón de diseño 
para aplicaciones móviles que interactúan con dispositivos Beacons. Lo que esta 
investigación principalmente busca es proveer informaciones de contexto (context 
awareness) de los usuarios, brindando a los desarrolladores una herramienta útil a la hora 
de incorporar estas informaciones en sus aplicaciones. Esta implementación diseña las 
entidades: “ManagerController” que encapsula las actividades de búsqueda y 
establecimiento de conexión con el Beacon; “ActionHandler” que es responsable por 
manejar los eventos de interacción con el Beacon; y “Beacon” que maneja las 
informaciones sobre el ID, número mayor y menor de cada Beacon identificado.  
Ya la utilización de informaciones de contexto de los usuarios permite dar soporte a 
necesidades típicas y recurrentes que surgen a la hora de desarrollar actividades de 
localización y personalización. Como resultados Bocardo presenta la implementación de 
cuatro aplicativos móviles que reutilizan el patrón diseñado. Sin embargo, no se presentan 
métricas que permitan cuantificar con claridad los beneficios de utilizar dicho patrón [27]. 
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En resumen, podemos decir que la investigación de Bocardo desarrollo una API bastante 
simplificada para facilitar la programación de una aplicación con Beacons. Sin embargo, 
entendemos que el modelo es bastante simple y no representa informaciones de contexto 
como “tiempo” de la manera más adecuada. Por ello, nuestra implementación consideró la 
distribución y lógica de las entidades presentadas por Bocardo, pero no se encontró utilidad 
en reutilizar dicha API, construyéndose un código nuevo para la presente tesis. 
Caballero de Tineo [3] en su tesis de maestría en 2016 plantea una solución basada en 
Beacons y el protocolo de comunicación Bluetooth Low Energy (BLE) para el sector 
turístico, donde estos dispositivos permitan generar acciones de control (para saber si un 
visitante ya paso por un determinado punto turístico) y ofertar servicios de información, 
para dar un valor agregado a las actividades turísticas culturales en el marco de la 
capitalidad cultural de Donostia – San Sebastián. El motivo de la investigación se dio por 
la problemática plasmada en reclamos de los turistas por no tener de forma clara y puntual 
informaciones que les permitan aprovechar la riqueza cultural presente en dicho lugar. Para 
ello, Caballero de Tineo caracterizó los flujos turísticos (eventos y puntos turísticos) dentro 
de la ciudad Guipuzcoana, lo que resulto en la instalación de los Beacons en ambientes 
externos e internos.  
La investigación de Caballero de Tineo [3] explora principalmente las “experiencias de 
proximidad”, ya que se crean los conceptos de “far” y “near” para determinar si un visitante 
pasa lejos o cerca de un determinado punto turístico (donde se encuentra instalado el 
Beacon). Al visitante clasificado como “far” se le envía información de los diversos puntos 
turísticos existentes que puede visitar. A los clasificados como “near” se los cuenta como 
asistente desde que permanezcan por lo menos 5 minutos dentro de un rango de 20 metros 
del Beacon. A este visitante se le proporciona las informaciones de dicho punto turístico. 
Este proyecto implanta 45 Beacons utilizando el formato Eddystone para permitir que 




Sobre los resultados y parámetros de validación, Caballero de Tineo [3] destaca: la 
potencia de la señal con que se emiten los mensajes del Beacon; el intervalo de tiempo en 
que se transmiten los mensajes; y la cantidad de visitantes (dispositivos que se conectan 
a la solución). Los resultados indican que, para una mayor concurrencia de visitantes se 
debe configurar los Beacons con mayor potencia y menor intervalo de transmisión, así la 
cantidad de mensajes recibidos hasta una distancia de 70 metros es mayor. Sin embargo, 
esta configuración implica en un mayor consumo de batería. 
En resumen, podemos decir que la investigación de Caballero de Tineo demuestra la 
utilidad de la tecnología Beacon en el sector turístico. Además, los conceptos de “far” y 
“near” junto a sus parámetros de validación permiten trazar estrategias de control para 
determinar si un potencial cliente se encuentra cerca o lejos y que tipo de información se 
le debería enviar. Dada la limitación técnica del número de Beacons disponible en la 
presente tesis (solamente uno), el posicionamiento de Beacon se da dentro de la tienda 
cuyo alcance de transmisión se ve afectado por las condiciones del ambiente indoor.   
En el artículo denominado “S-Beacon: Next generation BLE beacon solution for enhanced 
personalization” del 2016 [39], los autores indican que la próxima generación de Beacons 
no solo va a interactuar con dispositivos móviles como teléfonos inteligentes o 
smartphones, sino también con diversos dispositivos como wearables, que por lo general 
tiene una mayor cantidad de informaciones respecto a sus usuarios como por ejemplo: 
ritmo cardiaco, temperatura, etc., lo que permite trabajar con las preferencias personales y 
datos demográficos, lo cual será un factor clave para la mejora de servicios personalizados, 
incluyendo acciones de marketing. Otra de las mejoras propuestas es que haya una 
comunicación bidireccional entre Beacons y dispositivos móviles, de modo que la precisión 
de la localización se de en forma más exacta.  
Los autores son miembros de una compañía mundial de electro-electrónicos, por ello su 
propuesta se basa en mejorar a nivel de hardware y recursos lo Beacons. En la búsqueda 
actual, no se ha podido encontrar comercialmente estos Beacons con recursos avanzados. 
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Los autores del artículo “Proximity Marketing Solution Tailored to User Needs” [40] 
presentan uno de los primeros prototipos que implementan conceptos de marketing de 
proximidad denominado PROMO, donde los teléfonos inteligentes o smartphones son 
utilizados para conocer las necesidades o intensiones de compra de los usuarios de forma 
individualizada. La solución PROMO se basa en un servidor de contenidos, el cual se 
conecta a una red Wireless donde los smartphones se conectan para recibir las 
informaciones. Este servidor de contenidos también implementa recursos de localización ( 
de baja precisión) y personalización (perfil del usuario sobre hábitos y preferencias). 
PROMO gestiona los anuncios de productos u ofertas a través de la red Wireless que no 
requiere conexión a Internet. 
Un aspecto importante sobre la implementación de esta solución del marketing de 
proximidad es que se realiza sin la utilización los recursos de hardware de los Beacons. La 
solución requiere que los potenciales clientes se conecten con sus smartphones a la red 
Wireless disponible por la solución. Por ello también la precisión respecto a la localización 
es baja. Además, las informaciones de preferencias se basan en las descripciones hechas 
por el usuario en su “profile” del smartphone.  
El desarrollo de dispositivos electrónicos y la evolución de conceptos como Internet of 
Things (IoT) han permitido que el mercado de retail invierta y explore la utilización diversos 
dispositivos sensores y actuadores en sus procesos de negocios, ventas, e incluso 
marketing. En el artículo denominado “IoT based Proximity Marketing” [41] muestra 
claramente la tendencia hacia este paradigma digital, influenciado principalmente por el 
aumento de la conectividad a la red de comunicaciones e Internet, así como la disminución 
de los costos de los dispositivos sensores y actuadores. El articulo también discursa sobre 
los conceptos y reglas de proximidad, y como se entiende la cercanía de un cliente hacia 
un producto. El objetivo principal de este estudio es demostrar cómo el marketing de 
proximidad con base a diversos dispositivos de IoT se puede ofrecer como una plataforma 
de servicios en la nube (cloud). Ya el prototipo de sistema desarrollado en el artículo se 
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denomina PMaaS el cual procesa las informaciones en la nube, reduciendo los costos de 
operación. El prototipo implementado en PMaaS [41] se da dentro de un escenario de un 
campus universitario, se prueba la comunicación con tres teléfonos móviles de 
características diferentes, llegando a tener una distancia máxima de transmisión 16,5 
metros desde la ubicación del access point. 
De este artículo principalmente podemos destacar el hecho de las perspectivas de 
desarrollo e integración con diversas tecnologías y dispositivos para explorar acciones de 
marketing de proximidad. Ya el uso de servidores en la nube permite la generación y 
distribución del contenido de productos y ofertas por terceros o empresas especializadas 
en marketing y tecnología. 
Finalmente, los autores de la tesis de maestría en dirección de tecnología de la información 
denominada “Innovación del Modelo de Negocio para Mejorar la Experiencia de Compra 
de los Clientes de un Supermercado” [42] se enfocan en el desarrollo de un plan de 
negocios y un aplicativo móvil que da soporte a los clientes que visitan un supermercado. 
El aplicativo ofrece las funcionalidad de encontrar la tienda más cercana, un mapa con las 
góndolas de los productos, información de productos y selección de forma de pago. Esta 
solución no explora los conceptos de marketing de proximidad y/o Beacons. Sin embargo, 
entendemos que un adecuado modelamiento y plan de negocios, al ser alineado a 
estrategias y tecnología pueden representar una mejora sustancial en la productividad y 














Existen metodologías ágiles que proveen formas de desarrollar software con enfoque 
adaptativo, capaz accionar y gestionar el cambio de requerimientos de forma más 
efectiva. Los cambios en los requisitos que normalmente son recibidos en etapas 
finales de desarrollo producen un mayor costo y alargan el tiempo de entrega de la 
solución [43].  
Dentro las metodologías agiles estudiadas y que se adecuan a las características de 
la solución propuesta podemos destacar la metodología denominada Extreme 
Programming (XP). Esta metodología tiene como fortaleza gestionar el cambio o 
inserción de requerimientos, principalmente requerimientos no pueden ser predichos 
en su totalidad desde un inicio, pero que con el paso del tiempo del desarrollo de la 
solución comienzan a ser importantes y deben ser consideradas [43]. Sobre las fases 
en que se desarrolla el proyecto de tesis: 
• Análisis y Requisitos: En esta fase se trata de analizar las peticiones y requisitos 
del cliente para poder plasmar de forma concisa sus necesidades. En este caso el 
cliente es una empresa de retail que comercializa sus productos al por menor en un 
centro comercial.  Dentro de las principales situaciones de la realidad problemática 
y flujo de procesos de negocios de esta empresa podemos destacar: 
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o Los potenciales clientes no conocen los productos y ofertas que las tiendas 
ofrecen en un centro comercial. 
o Un potencial cliente no conoce donde está localizada la tienda física que ofrece 
los productos de interés.  
o Los clientes también desconoces los procesos de venta de las tiendas, 
incluyendo formas de pago u otros servicios que influencian en las decisiones de 
compra. 
o La tienda física de pequeño porte no realiza acciones de publicidad en los 
entornos de proximidad del centro comercial, ni publicidad en general por 
cuestiones presupuestarias. 
o La tienda no tiene una solución tecnológica como una aplicación móvil para 
fortalecer el proceso de ventas o fidelizar a los clientes. 
o El centro comercial en el que se encuentra la tienda no ofrece servicios de 
localización que facilite la indicación y ubicación de las tiendas, sus rubros o 
productos a los potenciales clientes. 
o Hay poco cultura digital y uso de tecnologías por parte de la gerencia y 
trabajadores de ventas y servicios de la tienda. 
• Diseño, desarrollo e implementación: En esta fase el principal objetivo es diseñar 
las funcionalidades que atiendan los requisitos especificados. Para luego programar 
e instalar la solución en un dispositivo de prueba. La solución propuesta requiere 
tanto el desarrollo de software cuanto su integración con dispositivos de hardware, 
en este caso los Beacons. Para el desarrollo de software se utiliza el IDE Android 
Studio. Ya el Beacon es un dispositivo de la marca Lotton. 
La aplicación móvil para funcionar adecuadamente con el Beacon y recibir la señal  
requiere agregar librerías necesarias para poder construir el aplicativo. 
Las informaciones para representar corresponden a los productos y ofertas que la 
empresa de retail en estudio comercializa. La representación se realizará buscando 
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facilidad de uso e impacto visual utilizando un recurso denominado cardview, el cual 
permite que las informaciones se vean uniformes tanto en precios como en 
productos seleccionados. 
Además del aplicativo móvil y del Beacon, una solución de este tipo requiere de una 
comunicación e interacción con informaciones de productos y ofertas que son 
generadas en el entorno y proceso de ventas de la tienda. Para eso se debe 
construir una solución en Back-end (servidor) que atienda los recursos respecto a 
estas informaciones.  
Este desarrollo se realiza con base al IDE Visual Studio y WebApi y como resultante 
se tendrá una aplicación ASP.NET. ya por las características de la tienda 
comprendida en el caso de estudio la base de datos sobre productos y ofertas, y el 
registro de algunas acciones de interacción se realiza utilizando la herramienta MS 
SQL Server. 
Ya la solución planteada a nivel prototipo requiere que el aplicativo móvil se 
comunique con los Beacons y con la aplicación en Back-end, Para proveer el medio 
de comunicación que permitan dicho intercambio de informaciones se debe habilitar 
y establecer una conexión Bluetooth entre el dispositivo móvil y el Beacon, así como 
una red local que permita la comunicación entre el dispositivo móvil y la solución en 
Back-end. 
• Pruebas de funcionamiento: En esta fase se ejecutan pruebas tanto sobre el 
alcance de la señal emitida por el Beacon, cuanto pruebas de funcionalidad que 
permitan verificar que los requisitos especificados se cumplen.  
Sobre las pruebas de alcance se señal se deben consideran las especificaciones 
técnicas indicadas en el Beacon, así como las condiciones de ambiente indoor 





4.2 Descripción de la Investigación 
La presente investigación es una investigación aplicada que busca un desarrollo 
tecnológico a nivel de prototipo. Por el tipo de actividades a realizar se la considera de 
carácter experimental, con dos variables en estudio, siendo de nivel explicativo con 
colecta de informaciones transeccional. 
4.2.1 Estudio de Caso 
La experimentación y pruebas de la solución desarrollada a nivel prototipo se 
realiza en la ciudad de Arequipa en un centro comercial con gran afluencia de 
público. Sobre la tienda física de retail utilizada en la presente investigación 
podemos indicar que se encuentra dentro del centro comercial descrito, que el 
rubro de negocios corresponde a la comercialización de equipos y servicios de 
telefonía móvil. Este establecimiento realiza ofertas sectorizadas y cuenta con 
su propia base datos de los clientes. Las ofertas principalmente se realizan con 
panfletos colocados en los exteriores del establecimiento y no realizan 
campañas publicitarias audio visuales.  
4.2.2 Población 
La población en estudio corresponde a todos los potenciales clientes que visitan 
un centro comercial, así como también a los trabajadores de la empresa de retail 
colaboradora en la investigación. No fue posible establecer estadísticas 
confiables respecto al número de personas que visitan el centro comercial, sin 
embargo, la tienda de retail reporta que durante el periodo de julio a octubre un 
promedio de 400 personas visitó la tienda, siendo que no todas concluyeron una 
transacción comercial de ventas. 
4.2.3 Muestra 
Una de las principales limitaciones de la presente tesis corresponde a la 
disponibilidad de un único Beacon y que la instalación del aplicativo móvil se 
realiza sobre dispositivos del investigador y personal de ventas de la tienda de 
retail. Esto repercute en el sentido que los potenciales clientes a componer la 
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muestra están limitados a los que visitan el centro comercial pero que transitan 
dentro del radio de cobertura del Beacon instalado y en los momentos que el 
investigador se encuentra con el dispositivo móvil con la aplicación instalada. 
Estas condiciones limitaron la muestra con respecto a potenciales clientes 
reales.  
4.2.4 Técnicas de observación e instrumentos de colecta de datos 
La colecta de datos se realizó considerando un diagnóstico inicial sobre la 
revisión documental y los registros generados en el proceso de ventas y 
estrategias de publicidad y marketing realizadas por parte de la tienda de retail. 
Con la implementación del aplicativo móvil propuesto, se exploró el concepto de 
marketing de proximidad, mostrando y solicitando que potenciales clientes y 
trabajadores de la tienda de retail utilicen el aplicativo desarrollado. Durante esta 
utilización se realizó una observación no experimental, así como la aplicación de 
encuestas al respecto. Toda la información recolectada es revisada y 
almacenada en una planilla Excel, para su posterior procesamiento, análisis e 
interpretación. 
 
4.3 Operacionalización de Variables 
En la Tabla 2 se presentan las variables, dimensiones e indicadores, los cuales nos 
permiten fijar las características y mecanismos de evaluación del presente proyecto de 
tesis. Con respecto a los indicadores e instrumentos correspondientes a la variable 
dependiente, entendemos que las dimensiones interés y uso tecnología de compra 
pueden recabar informaciones relevantes por medio de los cuestionarios elaborados. 
Ya la dimensión de ventas recabar datos en función del análisis documental de los 
reportes generados por la empresa. 
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Tabla 2. Operacionalización de Variables. Fuente: Creación propia  
Con respecto a la variable independiente, entendemos que la dimensión de 
“Usabilidad” y sus indicadores pueden obtener los datos relevantes para su análisis 
por medio de un cuestionario de opinión respecto a la solución propuesta. Ya la 
dimensión “Comunicación” puede recabar   informaciones más cuantitativas por medio 
del análisis de la intensidad de señal RSSI. Finalmente, la dimensión “Funcionalidad” 
se evalúa por medio del análisis de la utilización de la solución por los potenciales 
clientes y la efectividad alcanza en el procesamiento de dichas funciones. 
 










Intereses de compra 
• Producto 
 
• Valor para gastar 
 
• Conocimiento de 
productos, ofertas y 
tiendas 
Cuestionario (encuesta sobre 
intereses o necesidades de 
compra y oferta de productos en 
el centro comercial) 
Uso de tecnologías 
para compras 
• Dispositivo móvil 
 
• Permisos para recibir 
informaciones 
Cuestionario (encuesta sobre uso 
de dispositivos móviles y 
permisos para recibir 
informaciones en dichos 
dispositivos) 
Ventas de la tienda 
• Volumen referencial de 
ventas 
Análisis documental del reporte 












• Diseño del aplicativo 
(Interfaz y 
funcionalidades) 
Pruebas de funcionalidad con 
usuarios reales (potenciales 
clientes) 
Usabilidad 
• Facilidad de uso 
• Identificación de 
productos y promociones 
Cuestionario de satisfacción en el 
uso de la solución 
Comunicación 
• Transmisión de 
informaciones 




4.4 Estrategia de Marketing. 
Básicamente la estrategia de Movistar es que siempre se ve como un producto de 
calidad y seguridad. Suelen ser el número 1 de los segmentos en los que están 
presentes por lo tanto su producto siempre es transmitido como el mejor, no a si su 
servicio, que muchas veces no se considera el mejor. Brinda como un aspecto 
seguridad, fiabilidad y calidad del líder. Movistar invierte en campañas de Tv, prensa, 
soportes exteriores y radio .Por ello la estrategia de marketing de la empresa en 
desarrollo tiene que ser distinta sin chocar con las políticas de negocios marcadas por 
la franquicia. 
Dentro las principales es brindar un plan de comunicación versátil y competitivo en el 
mercado, pero para ello la empresa busca incursionar en el mercado de telefonía 
haciéndose conocer primero ellos y después a su marca comercial. 
Brindar servicios con tecnología en constante actualización y con altos niveles de 
calidad, no solo en productos de telefonía sino en Servicios de Postventa. 
Ofrecer mejores condiciones de productos y servicios más eficientes para los clientes, 
pero para ello la estrategia de marketing, es poder llegar a todos los clientes cercanos 
al Mall , por ello se plantea y se reformula cada periodo nuevas estrategias de 














PROTOTIPO DE MARKETING DE PROXIMIDAD 
 
Para el desarrollo de la presente tesis se analizó una empresa de retail (que realiza sus 
actividades comerciales dentro de un centro comercial) y sus actividades en términos de 
marketing. Por ello, a lo largo de este capítulo se describe y evidencia las actividades 
realizadas para implementar los objetivos planteados que permitan superar la realidad 
problemática identificada. La implementación realizada considera los principales 
componentes a considerar en un desarrollo tecnológico de una solución de marketing de 
proximidad. Las subsecciones del capítulo se describen en función de las fases indicadas 
en la metodología, así como siguen la estructura tradicional de un desarrollo de software a 
nivel prototipo. 
  
5.1 Especificación Formal 
5.1.1 Requisitos Funcionales  
En la Tabla 3 se listan los cuatro requisitos funcionales identificados para el 
desarrollo de la solución propuesta. Ya en las Tablas 4, 5, 6 y 7 se presentan 
detalles respecto a estos requisitos funcionales, por ejemplo: parámetros de 




Tabla 3. Tabla de Requisitos Funcionales. Fuente: Creación propia 
Identificador Nombre Descripción Prioridad 
RF01 
Rastrear señales 
Bluetooth emitidas por 
los Beacons. 
El aplicativo móvil debe ser capaz de detectar si el 
dispositivo cuenta con tecnología BLE y si el 





Identificar punto de 
interés (tienda de retail) 
mediante el identificador 
asociado al Beacon. 
 
El aplicativo móvil debe ser capaz de detectar 
Beacons que se encuentren en su radio de alcance y 







respecto a productos y 
ofertas considerando 
periodos de envío 
El aplicativo móvil debe mostrar las informaciones 
(imágenes, textos, etc.) sobre productos y 
promociones de la tienda determinados por la tienda 







El aplicativo móvil debe ser capaz de forma simple 
(un clic) interactuar son la solución de back-end para 
intercambiar y almacenar informaciones respecto a 




Tabla 4. Tabla de Requisito Funcional RF01. Fuente: Creación propia 
REQUISITO 
Identificador: Nombre: 
RF01 Rastrear señales bluetooth emitidas por los beacons. 
Prioridad de desarrollo Documentos de visualización 
asociados 
Versión 
Alta  1.0 
Entrada Salida 
-Interfaz bluetooth Información que determina si el dispositivo móvil cuenta con una 
interfaz bluetooth y de ser el caso activa la interfaz 
Descripción 
1.  Condición inicial: El dispositivo móvil debe tener instalada la aplicación. 
2.  Descripción: Cuando el aplicativo se inicia (encuentre en ejecución), la primera actividad debe ser 
determinar si tienes recursos de Bluetooth y activar dicha interfaz de ser el caso. 
Manejo de situaciones anormales 
Configuraciones de seguridad del dispositivo móvil puede requerir la activación manual de la interfaz 
bluetooth. 
Criterios de aceptación 
1.  Si la señal bluetooth detectada es una señal de beacon, el aplicativo debe identificar mediante dicha señal 





Tabla 5. Tabla Requisito Funcional RF02. Fuente: Creación propia
REQUISITO 
Identificador: Nombre: 
RF02 Identificar punto de interés (tienda de retail) mediante el identificador 
asociado al Beacon. 
Prioridad de desarrollo Documentos de visualización 
asociados 
Versión 
Alta  1.0 
Entrada Salida 
-Señal de Bluetooth. Se establece comunicación con un Beacon asociado a la aplicación. 
Descripción 
1. Precondición: El Beacon debe estar emitiendo señal. 
2. Descripción: El aplicativo móvil reconoce la señal Bluetooth emitida por el beacon ubicado en un 
determinado punto e identifica el id asociado a dicho beacon con el aplicativo instalado. 
3. Post- condición: El aplicativo presenta la información del punto de interés asociado al id del beacon 
detectado. 
Manejo de situaciones anormales 
1. Si no se detecta la señal del Beacon o la señal no pertenece a un Beacon asociado a la aplicación se 
mostrará un mensaje con el aviso “Sin informaciones a presentar” 
Criterios de aceptación 




Tabla 6. Tabla Requisito Funcional RF03. Fuente: Creación propia 
REQUISITO 
Identificador: Nombre: 
RF03 Mostrar información respecto a productos y ofertas considerando 
periodos de envío 
Prioridad de desarrollo Documentos de visualización 
asociados 
Versión 
Alta  1.0 
Entrada Salida 
- Conexión con Beacons  Muestra las informaciones predeterminas por la solución de 
marketing de proximidad en un CardView 
Descripción 
1. Precondición: El Beacon debe estar emitiendo señal. 
2. Descripción: La aplicación visualiza en pantalla la información (predeterminada por la estrategia de 
marketing de proximidad) del punto de interés (tienda de retail) asociado al id del Beacon. 
3. Post- condición: El aplicativo consulta la información del punto de interés asociado al id del beacon  
Manejo de situaciones anormales 
1. Si se pierde conexión con el Beacons (puede dejar de transmitir o se puede haber salido del radio de 
comunicación) se presenta un mensaje “Buscando beacons”. Caso no sea posible recuperar la conexión 
durante 2 minutos se presenta el mensaje “sin informaciones a presentar” 
Criterios de aceptación 
1. Se visualizará en pantalla todos los Cardview con la información de productos u ofertas definidas 
previamente en la estrategia de marketing de proximidad. 
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Tabla 7. Tabla Requisito Funcional RF04. Fuente: Creación propia 
REQUISITO 
Identificador: Nombre: 
RF04 Consulta de información y almacenamiento 
Prioridad de desarrollo Documentos de visualización 
asociados 
Versión 
Alta  1.0 
Entrada Salida 
- Dar clic en el CardView seleccionado  Almacena la información respecto a la oferta o producto 
seleccionado 
Descripción 
1. Precondición: El Beacon debe estar emitiendo señal, la aplicación de back-end en ejecución y la 
comunicación entre los elementos del sistema se encuentra establecida. 
2. Descripción: La aplicación debe ser capaz de interactuar con el potencial cliente y mostrar las 
informaciones solicitadas respecto a la estrategia de marketing de proximidad establecida. Estas 
interacciones permiten el intercambio y registro de informaciones en el back-end. 
3. Post- condición: El potencial cliente recibe informaciones que considera relevantes y permite acercarse a 
la tienda física para tal vez completar una transacción de compra. 
Manejo de situaciones anormales 
1. Si se pierde conexión con el Back-end se presenta un mensaje “Restableciendo conexión”. Caso no sea 
posible recuperar la conexión durante 2 minutos se presenta el mensaje “sin informaciones a presentar” 
Criterios de aceptación 
1. Al dar clic en algún producto u oferta se presentan mayores informaciones provenientes del Back-end. 
 
5.1.2 Requisitos No Funcionales 
También como parte de la fase de análisis desarrollada en la presente tesis, en 
la Tabla 8 se presentan cuatro requisitos no funcionales que fueron identificados. 
Tabla 8. Tabla Requisitos No Funcionales. Fuente: Creación propia 
Identificador Nombre Descripción Prioridad 
RNF01 Usabilidad 
La aplicación presentará una interfaz de usuario 
sencilla e intuitiva. 
Alta 
RNF02 Utilidad  
Los datos generados por la aplicación podrán   ser 
utilizados por la gerencia y marketing para trazar 




Se debe garantizar que el uso de la aplicación no 




Se debe garantizar que el usuario pueda utilizar 
todas las funcionalidades de la aplicación 





5.1.3 Arquitectura de Software para Prototipo de Marketing de Proximidad 
Como parte del levantamiento bibliográfico realizado en el desarrollo de la 
presente tesis, se analizó diversos proyectos y soluciones que implementan el 
concepto de marketing de proximidad con Beacons.  
Este análisis permitió confirmar que este tipo de soluciones generalmente se 
conforman de tres componentes como mínimo, siendo estos: los dispositivos 
Beacons, el aplicativo móvil y una aplicación back-end. El componente de back-
end por lo general no solo gerencia una base de datos, sino que también puede 
integrarse con otros sistemas o fuentes de datos.  
Ya respecto a la arquitectura de software para este tipo de soluciones,  el articulo 
denominado “Uma arquitetura de Beacons customizáveis para Internet das 
Coisas” [44] justamente propone una arquitectura que pueda ser reutilizada por 
diversos proyectos que implementen soluciones como las de marketing de 
proximidad, Beacons y dispositivos móviles.  
En ese sentido, se realizó la adaptación de esta arquitectura [44] para atender 
las necesidades de la presente propuesta de solución. 
La Figura 5 representa el diseño de la arquitectura de software adaptada la cual 
se compone de tres módulos (Dispositivo Beacons, Aplicativo Móvil, Back-end) 
cuya representación gráfica se basa en los componentes físicos (hardware 






Figura 5. Arquitectura de Software Propuesta.  Fuente: Adaptado de [44]. 
 
Ya las principales adaptaciones hechas sobre la propuesta original [44] son:  
• El dispositivo Beacon utilizado es un hardware comercial de la marca Lotton, 
ya en la propuesta original este dispositivo Beacon puede ser un hardware 
genérico implementado sobre la plataforma Arduino.  
• El aplicativo móvil desarrollado para la propuesta de tesis se basa en la 
plataforma Android, el cual se instalada sobre un teléfono con recursos de 
comunicación Bluetooth. Ya la propuesta original no indica en cual plataforma 
se desarrolla el aplicativo móvil. 
• La aplicación Back-end implementa la lógica de negocios respecto a los 
productos y ofertas que se presentan en la interacción con el aplicativo móvil, 
además las informaciones se registran en una base de datos. Ya la propuesta 
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original indica que la base de datos poder ser remotamente accesada por la 
red.   
Básicamente la arquitectura planteada en la presente tesis describe un flujo de 
funcionamiento que comienza cuando un dispositivo móvil (con la aplicación 
previamente instalada) capta la señal del Beacon y establece la comunicación 
para la presentación de informaciones predeterminadas al potencial cliente. Para 
el escenario de prototipaje se requiere que el dispositivo móvil esté conectado a 
la red de la empresa, de modo que haya comunicación entre el aplicativo y el 
Back-end. Para ello se implementa un red inalámbrica local con dirección 
192.168.0.104. 
Dentro del aplicativo móvil todo inicia con el rastreo y ubicación del Beacon. El 
rango de operación es de aproximadamente 50 metros en las condiciones indoor. 
El aplicativo móvil es la responsable de mostrar al usuario (potencial cliente) la 
información predefinida en la estrategia de marketing de proximidad 
(presentación de productos y ofertas en catalogo).  Se espera que únicamente 
la informaciones que el potencial cliente considere relevante o de su interés será 
seleccionada para obtener mayores informaciones con el aplicativo y hasta que 
visite físicamente la tienda.  
5.1.4 Casos de Uso 
Como la solución desarrollada es un prototipo simplificado para probar el 
concepto de marketing de proximidad, el modelamiento de casos de uso se 
restringe al diagrama presentado en la Figura 6, en el cual se presenta a los 
actores “Usuario o Cliente” y “Beacon”. En este caso el actor “Usuario o Cliente” 
representa a un potencial cliente que puede utilizar el “sistema móvil” (rectángulo 





Figura 6. Diagrama de Caso de uso. Fuente : Creación propia. 
 
Entre las principales funcionalidades del prototipo desarrollado se puede 
destacar las funciones de:  identificación la cual incluye una función de 
validación; búsqueda de oferta, la cual incluye las funciones de localizar beacon 
y mostrar los cardviews con las ofertas; seleccionar preferencia, la cual incluye 
la función de registra la preferencia o interacción con el sistema. Ya la Tabla 9 
especifica las precondiciones y flujo principal del caso de uso presentado. 
Tabla 9. Tabla de Caso de uso 
CU2: BUSCAR OFERTAS 
ACTORES Usuario, Beacons 
PRECONDICIONES El Actor Beacons debe estar emitiendo la señal 
FLUJO PRINCIPAL ✓ El usuario primero se identifica, lo que pasa por un proceso de validación. 
✓ El usuario empieza a buscar ofertas, lo que requiere primeramente de 
buscar la señal del beacon, una vez localizada, se muestra la oferta. 
✓ Posteriormente se selecciona la preferencia. 





✓ El Sistema solicitará permisos para encender el GPS y el Bluetooh para 
comenzar la búsqueda 
✓ De no encontrar la señal del beacon el sistema seguirá buscando hasta 
cerrar la aplicación y apagar el BLT o GPS 
 
Ya en el Anexo 2 se presentar descripciones, diagramas e interfaces que 
permiten explicar con mayor detalle y facilidad el funcionamiento y operación del 
prototipo desarrollado. 
5.1.6 Diagrama de Clases 
En la Figura 7 se presenta un diagrama de clases que permite representar 
gráficamente la forma estructural de la solución propuesta, donde básicamente 
se tiene la relación del usuario que representa al cliente potencial con la 
información de ofertas y el registro de esta interacción como preferencias. Por 
ello las clases definidas son: usuario, preferencias y ofertas. 
 




5.1.7 Diagrama de Actividades 
El usuario se identifica como cliente potencial con su DNI, ya que para una 
correcta atención es necesario indicar el DNI, con lo cual se verifica los 8 
caracteres números. Luego se pasa a un inicio con el Fabbutton para buscar la 
oferta a mostrar. El cliente puede seleccionar una oferta distinta y conocer donde 
está la dirección de la empresa para acercarse a comprar u obtener más 
informaciones. Estas actividades se presentan en la Figura 8. 
 
 
Figura 8. Diagrama de Actividades. Fuente: Creación propia. 
 
5.1.8 Diagrama de Secuencia 
Los diagramas de secuencia permiten visualizar la interacción de los diferentes 
objetos y actores de nuestra aplicación a través del tiempo, por ello se representa 
al potencial cliente como usuario, quien usa la aplicación (sistema móvil) para 
buscar una oferta, este proceso requiere del Beacon, Servicio Api y Base de 
Datos. Cada uno es independiente realizando una tarea determinada, pero 





Figura 9 .Diagrama de Secuencia. Fuente : Creación propia. 
 
5.2 Configuración de Beacon 
Para el funcionamiento de un dispositivo Beacon, la primera acción a realizar es su 
configuración. Por lo general cada fabricante de Beacons ofrece un aplicativo móvil 
que permite una fácil y rápida configuración del mismo. En la presente investigación 
se utilizó un Beacon de la marca Lotton. Este dispositivo se muestra en la Figura 10 
junto con el manual de configuración. 
Para la configuración del Beacon Lotton se utiliza el aplicativo móvil denominado 
Beacon Flyer, el cual es de acceso gratuito desde las tiendas de aplicativos tanto para 




Figura 10. Beacon Lotton con Manual de Instalación. Fuente: Creación Propia  
 
Ya como se presenta en la Figura 11, los principales parámetros que se pueden 
configurar son: la frecuencia e intervalos de tiempo en que el Beacon transmite una 
información. Otros parámetro importantes tienen a ver con código de identificación, 
número mayor, número menor, nombre del dispositivo, intervalo de operación.  
 




5.3 Desarrollo del Aplicativo Móvil 
Se busco desarrollar una solución de fácil utilización para los potenciales clientes, por 
ello se implementaron las distintas informaciones como Cardviews, los cuales no solo 
presentan las informaciones respecto a productos y ofertas, sino también en esta 
interacción se puede registrar cuáles son las preferencias o intereses de compra de 
los clientes. Ya una de las primeras características del aplicativo tiene a ver con su 
necesidad de utilizar recursos como la conexión Bluetooth. Este recurso requiere de 
los permisos necesarios para poder instalar y usar el aplicativo. Como el prototipo no 
está disponible en la tienda de aplicativos oficial, la instalación del mismo requiere de 
los permisos de desarrollador e instalación de aplicativo de fuente no confiable. En la 
Figura 12 se muestra la solicitación de activación del Bluetooth una vez instalado y 
ejecutado el aplicativo. 
  
Figura 12. Permiso de Activación Bluetooth. Fuente: Creación Propia. 
 
Con la aplicación configurada, se hace la búsqueda por un Beacon. Al establecer 
contacto, el aplicativo empieza presentar la información de los productos u ofertas 




Figura 13. Cardviews al recibir señal Beacon. Fuente: Creación Propia  
 
Como presentado en las figuras anteriores, las interfaces del aplicativo móvil son lo 
más simples posibles para facilitar su uso por usuarios (potenciales clientes) con poco 
o ningún conocimiento y familiaridad con aplicativos móviles. La implementación de 
este prototipo fue estructurada en tres clases principales: Scrolling activity, Bkservice, 
y Servicetask, todo el código desarrollado respecto a estas tres clases se encuentra 
detallado en el Anexo 4. 
 
5.4 Desarrollo de la Solución de Back-end 
Para el desarrollo de la solución propuesta, el módulo de Back-end se implementa 
sobre una maquina (laptop) con sistema operacional Windows 8 y se habilita el servicio 
denominado “Internet Information Server - IIS” para que esta máquina pueda ser 





Figura 14. Configuración del IIS .Fuente: Creación propia. 
 
Cuando un potencial cliente desea mayores informaciones respecto a algún producto 
u oferta, entra en funcionamiento nuestra Web Api o aplicación de Back-end 
propiamente dicho, la cual, al recibir la selección de la preferencia de los clientes, 
almacena esta información, ya que esta selección es importante de ser registrada para 
saber cuántos y cuáles dispositivos (productos) son los preferidos para los potenciales 
clientes. Ya en el Anexo 5 presenta detalles del código implementado para el módulo 
de Back-end. 
Este almacenamiento de informaciones para la versión prototipo se modela en una 
base de datos relacionan construida con la herramienta MS SQL Server. Ya en la 
Figura 16 se presenta el diseño lógico de la base de datos, la cual se compone de tres 
tablas que permiten almacenar las informaciones respecto a la interacción del 
potencial cliente con el aplicativo móvil. Estas tablas son denominadas: “Usuarios”, 
“Modelos” y “Preferencias”.  
La tabla usuarios registra el DNI del potencial cliente que interactúa con el prototipo. 
La tabla “Modelo” registra informaciones respecto al modelo, marca y color del 
producto presentado en la Cardview. Finalmente, la tabla “Preferencias” registra la 
fecha y hora en que el potencial cliente interactuó con el prototipo y con alguna 




Figura 15. Diseño lógico de la base de datos. Fuente: Creación Propia 
 
Ya en la Figura 16 se presenta la interfaz de la herramienta MS SQL Server donde se 
puede apreciar la especificación de las tablas, así como algunos de los registros 
almacenados. 
 




Vale indicar que por ser un prototipo simplificado que busca demostrar como una 
solución de marketing de proximidad atiende a la problemática descrita dentro de en 
un escenario real en una tienda de retail, la base de datos es simplificada para registrar 
la información mínima sobre la interacción del potencial cliente con el prototipo. Por lo 
implementado no puede ser considerado como una solución definitiva o de ambiente 
productivo, y si como una prueba de concepto. En el Anexo 6 se presentan detalles 
respecto al script de la base de datos construida para la solución propuesta. 
 
5.5 Configuración de Red de Comunicación 
El funcionamiento correcto de la solución propuesta depende de tener un medio de 
comunicación entre el aplicativo móvil y el Back-end. Así como el aplicativo móvil fue 
proyectado a nivel prototipo, el Back-end también, siendo este accesible únicamente 
por una red local configurada con un Host local denominado “cellaqp” con la dirección 










PRESENTACIÓN Y ANALISIS DE RESULTADOS 
 
Para comprender el escenario en que se realizaron las pruebas a continuación se 
presentan cuatro subsecciones, las cuales muestran los resultados y análisis de los 
mismos respecto a los cuestionarios y pruebas desarrollados en la presente tesis. 
6.1. Primera Encuesta: Acerca de las Necesidades que Buscan los Clientes en un 
Centro Comercial 
6.1.1 Creación y Aplicación de la Primera Encuesta 
Se formula la primera encuesta con 8 preguntas de respuestas cerradas. La 
encuesta busca saber si los potenciales clientes que visitan un centro comercial 
tienen algún sector de compras con interés especial, que productos buscan, si 
saben los precios, si conocen las tiendas y donde puede adquirirlos. Por ello la 
encuesta de divide en dos partes, las preguntas 1 y 2 son enfocadas en saber la 
segmentación de producto buscan y cuanto pretender gastar; la pregunta 3 
busca saber si se conoce dónde comprar el producto de interés; la pregunta 4 
cuestiona la opinión respecto a las acciones de marketing de las tiendas del 
centro comercial; en las preguntas 5, 6, 7 y 8 se busca saber la opinión e interés 
en el uso de la tecnología para obtener informaciones de productos y ofertas de 
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tiendas presentes en el centro comercial. La descripción detallada de la primera 
encuesta se presenta en el Anexo 7. 
La primera encuesta se aplicó a 20 personas que entraron al centro comercial y 
que se encontraba en las proximidades de la tienda de retail.  
6.1.2 Análisis e Interpretación de los Resultados de la Primera Encuesta 
De las 8 preguntas planteadas, las dos primeras ofrecen opciones de respuestas 
nominal, ya las otras 6 solo tienen dos opciones de respuesta (Si o No). Por ello 
se planteó valorizar las respuesta siguiendo la formula establecida a seguir, 
donde el número de cada respuesta es convertido a porcentaje, multiplicando el 
puntaje obtenido por 100 y se divide en el total de la muestra que es 20 clientes 
potenciales encuestados.  
𝑃untaje Obtenido X 100
Total de trabajadores
= Porcentaje obtenido% 
Ya en la Tabla 10 y Figura 17 se presentan los resultados alcanzados en la 
aplicación de la primera encuesta. 
 
Tabla 10. Tabla Interpretación primera Encuesta Fuente :Creación propia 





A B C 
1 ¿ Qué producto busca en el centro 
comercial? 
7/6/7 35% 30 % 35% 
2 ¿ Cuánto pretende gastar en el producto? 7/13 35% 65%  
3 ¿Usted conoce que tienda ofrece el 
producto que usted busca? 
2/18 10% 90 %  
4 ¿ Usted considera que las tiendas de aquí 
tienen visibilidad de promociones y 
productos? 
8/12 40% 60 %  
5 ¿ Usted utilizaría un aplicativo móvil aquí 
para poder recibir ofertas seleccionadas? 
6/14 30% 70%  
6 ¿Usted permitiría que un aplicativo móvil 
active su Bluetooh para ayudarle a recibir 
información? 
6/14 30% 70%  
7 ¿Usted permitiría que un aplicativo móvil 
active su GPS para recibir información? 
5/15 25% 75%  
8 ¿Le gustaría a usted recibir información a 
través de Bluetooh sin gastar sus Datos de 
Navegación? 




Figura 17. Resultado Primera Encuesta. Fuente: Creación propia. 
 
Sobre la interacción en la aplicación de la primera encuesta podemos indicar que 
varios clientes accedieron de forma muy amable a participar. Sobre los 
resultados más importantes podemos indicar que 90% de los potenciales clientes 
desconocían si existe un tienda en el centro comercial que pueda atender su 
necesidad de compra; y esto se corrobora con la opinión del 60% respecto a que 
las tiendas del centro comercial no tienen una adecuada visibilidad de sobre sus 
productos y ofertas. Sobre el uso de tecnologías como teléfonos celulares y 
aplicativos móviles para obtener informaciones de productos y ofertas de interés, 
se puede apreciar que entre un 70% y 75% de respuestas de no aceptación de 
esta tecnología. Quizás esto se deba a una baja cultura digital respecto al uso 
de estas tecnologías en este escenario comercial. Tal vez también hay un 
entendimiento errado sobre los costos que esto podría generar, ya que la última 
pregunta relaciona al uso de estas tecnologías, pero dejando explícitamente 
claro que no habría costos, hubo un 100% de aceptación.  
En general algunos otros comentarios generados por los participantes de la 
encuesta fueron sobre la opinión que pierden mucho tiempo en buscar el 
producto interés, recorriendo los diferentes pisos. Otros comentaron que 
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después de encontrar un producto van a otras tiendas para comparar de manera 
directa los precios que en la mayoría de los casos varía considerablemente. 
En forma general los resultados obtenidos permitieron realizar un primer 
diagnóstico inicial sobre el escenario y opinión de potenciales clientes, lo cual es 
utilizado para mejorar el diseño de la solución. 
 
6.2. Segunda Encuesta: Sobre el Aplicativo Móvil y sus Beneficios al Marketing de 
Proximidad 
6.2.1 Creación y Aplicación de la Segunda Encuesta 
Se formula la segunda encuesta con 8 preguntas de respuestas cerradas. La 
encuesta busca saber en la primera pregunta si las personas conocen o han 
escuchado sobre el concepto de marketing de proximidad. Ya las siguientes 7 
preguntas buscan obtener datos respecto a la opinión de potenciales clientes 
respecto a los productos o servicios ofrecidos por la tienda de retail comprendida 
en esta investigación. Es decir, se hacen consultas si los potenciales clientes 
tienen interés o les parece interesante saber sobre productos o servicios 
telefónicos. Ya esta segunda encuesta se aplicó también a 20 personas que 
visitaron el centro comercial y que pasaban por las proximidades de la tienda de 
retail en estudio. El detalle de la segunda encuesta se encuentra en el Anexo 8. 
6.2.2 Análisis e Interpretación de los Resultados de la Segunda Encuesta 
De las 8 preguntas planteadas, solamente la segunda permite una respuesta 
múltiple. El resto de las preguntas tienen dos opciones de respuesta (Si o No). 
Por ello se planteó valorizar las respuesta siguiendo la formula establecida a 
seguir, donde el número de cada respuesta es convertido a porcentaje, 
multiplicando el puntaje obtenido por 100 y se divide en el total de la muestra 
que es 20 clientes potenciales encuestados.  
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𝑃untaje Obtenido X 100
Total de trabajadores
= Porcentaje obtenido% 
Ya en la Tabla 11 y Figura 18 se presentan los resultados alcanzados en la 
aplicación de la segunda encuesta. 
Tabla 11. Tabla Interpretación Segunda Encuesta. Fuente :Creación propia 






A B C D E F G H 
1 ¿ Usted conoce que es el 
marketing de proximidad? 
0/20 0% 100%       
2 ¿ Usted tenía conocimiento 
donde está ubicada la tienda? 
1/19 5%  95%       
3 ¿ Que transacciones cree que 




50% 5% 15% 5% 5% 10% 5% 5% 
4 ¿ Usted sabe que promociones 
Renovación o Portabilidad tiene 
la tienda? 
1/19 5%  95%       
5 ¿ Usted sabe que puede realizar 
reclamos de Telefonía móvil o 
Fija en la tienda? 
0/20 0% 100%       
6 ¿ Usted sabe que puede sacar 
un equipo nuevo con cero 
inicial? 
1/19 5%  95%       
7 ¿ Usted sabe que puede sacar 
un equipo nuevo con cero 
inicial? 
1/19 5%  95%       
8 ¿ Usted sabe que puede 
calificar a un equipo nuevo 
desde 300 soles? 
0/20 0% 100%       
 
Sobre los resultados, algunas apreciaciones importantes: el concepto de 
marketing de proximidad es algo desconocido por el 100% de entrevistados. Ya 
el 95% de las respuestas negativas respecto a la localización de la tienda, 
muestra que mismo que un potencial cliente tenga interés en un producto que la 
tienda de retail en estudio comercializa, este probablemente no la encuentre en 
su visita al centro comercial.  
Las seis últimas preguntas están relacionadas con productos, servicios y ofertas 
de la tienda de retail, siendo que las respuestas generaron estadísticas de entre 
90% a 95% de desconocimiento de dichas informaciones, lo que confirma la 
presunción que la exposición de la marca y de la tienda es prácticamente nula 




Figura 18. Resultado Grafico Excel Encuesta Nº2. Fuente: Creación propia. 
En términos generales podemos indicar que las personas de que vistan el centro 
comercial desconocen los productos, servicios y ofertas de la tienda de retail en 
estudio, por tanto, caso no pasen por las proximidades de la ubicación de la 
tienda, es altamente probable que no se transformen en potenciales clientes. 
Además, entendemos que las informaciones de las dos primeras encuestas nos 
han permitido determinar las necesidades y carencias de información que los 
potenciales clientes tienen al visitar un centro comercial, y con ello la 
especificación, diseño e implementación de la solución propuesta ha sido mejor 
realizada. 
 
6.3 Pruebas de Funcionalidad y Comunicación 
Una vez concluida la programación de la solución propuesta, además de instalar los 
Beacons y configurar la red, se realizó pruebas de funcionalidad, conexión y recepción 
de informaciones con 20 personas (potenciales clientes reales) utilizando un teléfono 
celular configurado con el aplicativo y conectado a la red Wifi de pruebas.  
La red Wifi configurada dentro de la tienda de retail (cerca a la entrada) permite ser 
encontrada alrededor de 50 metros en donde se tiene más presencia. La señal emitida 
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por el Beacon también tiene un alcance aproximado de 50 metros considerando las 
condiciones indoor del centro comercial. 
La primera instalación del aplicativo solicita los permisos para el uso del Bluetooth, 
caso esta permisión no fuese otorgada el aplicativo no podría realizar las 
funcionalidades determinadas. Como se utilizó un aplicativo previamente configurado, 
los potenciales clientes con que se interactuó para las pruebas de funcionalidad no 
requirieron permitir dicho permiso. Sin embargo, se les explico que este 
funcionamiento y que en sus teléfono celulares, caso instalado el aplicativo, se 
requeriría la primera vez otorgar dicha funcionalidad.  
También al momento de instalar por primera vez el aplicativo se encontrará la situación 
que el aplicativo no se encuentra disponible en la tienda de la plataforma Android (play 
store), sino que se distribuye el mismo como un archivo de extensión APK. Al tentar 
instalar este archivo, el dispositivo indicara los riesgos de realizar la instalación de un 
aplicativo no certificado por la tiende oficial de aplicativos, como se muestra en la 
Figura 19. 
 
Figura 19. Advertencia de la instalación del Aplicativo. Fuente : Creación propia  
 
Al aceptar los riesgos indicados, el aplicativo se instala en el dispositivo seleccionado. 
La primera prueba evaluada es respecto al hecho que el aplicativo (teléfono celular) 
detecte y establezca conexión (con el Beacon y la red Wifi). Cuando las pruebas fueron 
realizadas alrededor de 20 metros aproximadamente de la tienda retail, siempre se 
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pudo establecer la comunicación con el Beacons y red Wifi. Ya las pruebas a una 
distancia de aproximadamente 50 metros presento cierta inestabilidad y lentitud en la 
conexión y transmisión de informaciones, pero si fue posible utilizar las funcionalidades 
de la solución. Ya a una distancia mayor la inestabilidad ya no permitió establecer 
dicha conexión. Por ejemplo, se realizaron pruebas a un radio de 75 metros, donde en 
algunos casos hasta se detectó al Beacon y hasta se estableció conexión con la red, 
más no pudo recibir ninguna información. 
Las pruebas se dieron tentando conectar en 20 diferentes oportunidades, siendo que 
se perdió la comunicación en 17 oportunidades. Por ello las pruebas con los 
potenciales clientes se realizó a una distancia de hasta 30 metros o menos de la tienda 
de retail. Ya en la Figura 20 se presentan imágenes respecto al uso de la solución por 
dos potenciales clientes que accedieron a participar de las pruebas. 
 
     
Figura 20. Pruebas con Potenciales Clientes. Fuente creación propia  
 
La primera funcionalidad que se ejecuta la utilizar el aplicativo es la de “login”. Esta 
funcionalidad busca registrar informaciones del potencial cliente para cuantificar y 
reconocer la interacción con la solución. La estrategia establecida en esta interfaz se 
basa en las reglas de negocios donde potenciales clientes que no han tenido aun 
vinculo comercial con la tienda de retail, autentiquen en la solución utilizando un 
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parámetro de varios ceros. Ya clientes de la tienda de retail pueden autenticar 
utilizando su número de DNI. Como se puede aprecia en la Figura 21. 
 
Figura 21. Interfaz de Entrada. Fuente: Creación propia. 
 
Una vez autenticado, el aplicativo busca establecer comunicación con el Beacons y 
Red Wifi, para presentar al potencial cliente las informaciones respecto a los productos 
y ofertas disponibles.  
El desarrollo de la solución ha pasado por procesos iterativos que permitieron ir 
mejorando en el aspecto de diseño, facilidad de uso y representación de 
informaciones. En la Figura 22 se presentan los primeros diseños de la interfaz del 




    
Figura 22. Interfaz del Aplicativo – Primeros Diseños. Fuente: Creación propia 
 
 




La interacción con el aplicativo busca que un potencial cliente, caso se interese por 
algún producto u oferta, clique en dicha información para obtener mayores detalles. 
Este clic se registra en la base de datos asociando la información del DNI registrado, 
y la identificación del producto de interés. Un detalle interesante es que mismo que se 
indicó en la interfaz de “login” que se puede iniciar en el aplicativo sin su número de 
DNI caso aun no sea cliente de la tienda de retail, la mayoría de las personas registro 
su número de DNI, como se puede evidenciar en la Figura 24. 
 
Figura 24.  Resultado de Pruebas de Funcionalidad con Potenciales Clientes. Fuente: Creación propia   
 
Se puede comentar que en general un potencial cliente normalmente clica más de una 
vez sobre un mismo producto. La lista de productos presentada por el aplicativo no es 
muy extensa, lo que facilita la navegación y entendemos que el orden en que se 
presentan los productos no impacta en su selección por parte de los clientes.  
Ya la regla de negocios establecida y en función de la limitación de número de 





retail se da por medio de un mensaje, donde se indica la ubicación de la tienda de 
retail, como se presenta en la Figura 25. 
 
Figura 25. Mensaje para indicar donde está ubicada la tienda. Fuente: Creación propia 
 
Se entiende que, si el potencial cliente usa el aplicativo, ahora tiene un conocimiento 
inicial de los productos y de la tienda. Si clica en un producto específico, se interpreta 
que la información recibida ha generado un cierto interés. Caso el potencial cliente, 
con la información recibida, quieres conocer en si el producto o la tienda, el conocer la 
localización es un factor clave para facilitar su visita físicamente a la tienda.  
No es parte del alcance de esta tesis determinar si este acceso a informaciones de 
productos y ofertas se materializa en una compra o en el incremento de ventas en la 
tienda de retail. Sin embargo, en algunos casos se pudo observar que los potenciales 
clientes se dirigieron físicamente a la tienda de retail, y mismo que ninguna de estas 
visitas se materializo en una compra, se observó también que los potenciales clientes 
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conocieron otros productos y servicios de la tienda, que probablemente puedan en 
algún momento ser adquiridos.  
Ya como indicado en las limitaciones de la presente tesis, solo se presentaron 4 ofertas 
en el desarrollo de las actividades de investigación. Este número corresponde a la 
estrategia definida por la empresa de retail. Las imágenes presentadas en la Figura 26 
corresponden a las gráficas creadas y adaptadas para mostrar las ofertas 
establecidas. Estas informaciones son presentadas como afiches en la parte externa 
de la tienda de retail. Por ello, sin la solución propuesta el conocer esta oferta solo 
sería posible al pasar directamente por la tienda de retail. 
 
    






6.4. Tercera Encuesta: Resultados y Beneficios de Utilizar el Aplicativo y los Beacons 
6.4.1 Creación y Aplicación de la Tercera Encuesta 
Se formula la tercera encuesta con 5 preguntas de respuestas de opción múltiple 
La encuesta busca saber de forma general cual fue la apreciación de los 
potenciales clientes sobre el uso de la solución propuesta. Vale indicar que la 
apreciación se da sobre el aplicativo, que es el componente visible con que los 
potenciales clientes pueden interactuar. 
De las 5 preguntas planteadas, dos de ellas hacen referencia al uso de la 
solución y su facilidad en dicho uso. Otras dos hacen referencia a la utilidad, es 
decir si sus intereses de compra y el acceso a dichas informaciones presentadas 
represento una utilidad a sus actividades en la visita al centro comercial. 
Finalmente, se planteó una pregunta para saber si los potenciales clientes 
recomendarían dichas solución. El detalle de la tercera encuesta se encuentra 
en el Anexo 9 y fue aplicada a 20 personas, como representado por la Figura 27.  
 
   





6.4.2 Análisis e Interpretación de los Resultados de la Tercera Encuesta 
Siguiendo la lógica presentada en las subsecciones anteriores, planteó valorizar 
las respuesta de la tercera encuesta siguiendo la formula establecida a seguir, 
donde el número de cada respuesta es convertido a porcentaje, multiplicando el 
puntaje obtenido por 100 y se divide en el total de la muestra que es 20 clientes 
potenciales encuestados.  
𝑃untaje Obtenido X 100
Total de trabajadores
= Porcentaje obtenido% 
Ya en la Tabla 12 y Figura 28 se presentan los resultados alcanzados en la 
aplicación de la segunda encuesta. 
 
Tabla 12. Tabla Interpretación Tercera Encuesta. Fuente :Creación propia 






A B  C D 
1 ¿ El aplicativo móvil fue fácil de utilizar? 19/1 95 % 5 % 
 
  
2 ¿ Cuál es su grado de satisfacción con el 
aplicativo móvil? 
15/4/1 75% 20% 
 
5%  
3 ¿ Recomendaría utilizar el aplicativo 
móvil? 
5/14 30% 70%   
4 ¿ El aplicativo móvil te ayudo a encontrar 
y conocer los procesos de venta que 
realiza la tienda? 
19/1 95% 5 % 
 
  
5 ¿ El aplicativo móvil te ayudo a identificar 
los productos que buscabas acerca de la 
tienda seleccionada? 
17/2/1 85% 10% 5%  
 
Los resultados de esta encuesta muestran que en su mayoría los potenciales 
clientes indicaron satisfacción con la facilidad de uso y utilidad de la solución 
propuesta. Sin embargo, sobre la consulta si se recomendaría el uso de esta 
solución, las respuestas indicaron un 70% que existen dudas en realizar dicha 
recomendación. Respecto a este indicador, los comentarios escuchados que 
parecen explicar esta opinión dan cuenta del poco entendimiento y experiencia 
con este tipo de tecnología, además de la creencia que hay costo por utilizarla. 
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Ya las respuestas menos favorables respecto a la facilidad de uso y utilidad de 
la solución para acceder informaciones sobre productos y ofertas de la tienda de 
retail, principalmente se dan producto del poco soporte de geolocalización para 
poder guiar físicamente a la tienda de retail, el mensaje presentado parece no 
ser suficiente para las personas ahora acostumbradas a utilizar mapas de 
navegación. Otro elemento, hace referencia al comentario que la solución 
debería contener informaciones de más productos y de otras tiendas, lo que nos 
hace deducir que no hubo una clara comprensión que esta era una acción de 
marketing de una empresa de retail en particular y no de una solución 
generalizada del centro comercial. Finalmente, se indicó que conocer los precios 
de los productos de otras tiendas competidores, permitirá facilitar ya en ese 
momento tomar una decisión de compra. 
 














En este capítulo se describen las conclusiones alcanzadas en la presente tesis. Además, 
se presentan algunas ideas e intereses de desarrollar trabajos futuros. 
 
CONCLUSIONES 
• Se puede indicar que el objetivo principal planteado en la tesis ha sido alcanzado, ya 
que se pudo implementar una solución compuesta por componentes de software y 
hardware, con su elemento más perceptible en un aplicativo móvil que permite 
demostrar con base a los resultados que la implementación del concepto de marketing 
de proximidad con las tecnologías y dispositivos indicados facilita el acceso a 
información de productos y ofertas de una tienda del sector de retail.  
• El diseño y aplicación de las primeras encuestas permitió identificar las necesidades e 
intereses de compra de los potenciales clientes que visitan un centro comercial. Las 
informaciones recabadas fueron utilizadas en el diseño de la solución para no solo 
implementar e integrar este desarrollo tecnológico, sino también para mejorar los 
procesos que la tienda posee.  
• La solución propuesta, con respecto a los resultados permiten indicar que en general 
los potenciales clientes que visitan el centro comercial tienen poca costumbre y ningún 
conocimiento respecto al uso de estas tecnologías y conceptos para obtener 
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informaciones que faciliten y satisfagan mejor sus intereses de compra. Por ello, utilizar 
herramientas tecnológicas para poder desarrollar la solución representan una 
alternativa importante para comprender las necesidades de los potenciales clientes y 
mejorar los procesos y competitividad de las tiendas del sector retail. 
• Las pruebas de funcionalidad implican un aprendizaje no solo del desarrollo 
tecnológico, sino también las condiciones físicas y sociales en las que se desarrolla. 
Es decir, mismo que los requisitos funcionales a nivel prototipo cumplen en su 
implementación lo especificado, la exposición de la solución a los potenciales clientes 
genera un expectativa por nuevas funcionalidad mucho en función por la cultura digital 
actual a otros rubros y no necesariamente al marketing.  
• Las configuraciones respecto a la instalación, cobertura y determinación de 
parámetros en los Beacons deben considerar las condiciones del ambiente indoor 
tanto de la tienda de retail cuanto del centro comercial. Por ejemplo, la configuración 
del periodo de tiempo para emitir los mensajes y su intensidad de señal permiten 
ampliar o disminuir la cobertura. Obviamente se pude pensar que, a mayor cobertura, 
se tendrán mayores beneficios, sin embargo, esta configuración más intensa consume 
mayor energía de las baterías con que operan los Beacons. 
• Mismo que no se tienen evidencias, existe una gran posibilidad que el incremento de 
las ventas de una tienda retail se pueda alcanzar en función de la implementación de 
la solución propuesta. Esta posibilidad se justifica en el hecho conocido que la 
publicidad y marketing tienen una relación directa con los resultados de venta y 
comercialización. Por ello, la presente solución permite extender las acciones de 
marketing bastante limitadas de la empresa de retail, permitiendo según los resultados 
alcanzados, mostrar que potenciales clientes ahora conocen los productos, ofertas y 





Como todo buen proyecto de investigación, se responde a la pregunta de investigación, 
pero paralelamente se generan un nueva serie de interrogantes y/o posibilidades de 
perfeccionamiento de la solución propuesta. Por ello, algunas ideas e intereses de 
desarrollo futuro son: 
• Implementación de la solución con un número mayor de Beacons, creando una red de 
cobertura que vaya desde los puntos o puertas de entrada del centro comercial; 
• Implementar un mecanismo más efectivo de navegación para conducir a los 
potenciales clientes hasta la tienda física. Esto depende también del número de 
Beacons disponibles para utilización. 
• Estructurar y alinear las acciones y estrategias de marketing de la empresa de retail, 
de modo que el proceso de divulgación de nuevas ofertas se de en términos más 
efectivos y hasta automatizado. 
• También se pretende realizar nuevas pruebas donde se considere como una mayor 
aglomeración de personas o usuarios conectados a la solución, impacta sobre la 



















ANEXO 2. Representación del Funcionamiento de la Aplicación 
 
Descripción de la funcionalidad: Iniciar Sesión 
INICIAR SESION 
PRECONDICIONES Estar conectado a la red Wifi y tener instalado el aplicativo móvil 
FLUJO PRINCIPAL 
 
• El usuario se identifica 
• El sistema hace la validación con su DNI, si cumple o no cumple el formato 
establecido de 8 caracteres 
• Si todo es correcto el sistema valida el formato y empieza a realizar el 
siguiente paso que es Buscar ofertas 
FLUJO 
ALTERNATIVO 
Si el DNI ingresado no cumple el formato de caracteres el sistema lanzará un 
error y solicitará que se corrija. 
  
Diagrama de la funcionalidad: Iniciar Sesión 
 
 
Interfaces para la funcionalidad: Iniciar Sesión  
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Descripción de la funcionalidad: Mostrar Ofertas 
MOSTRAR OFERTAS 
PRECONDICIONES Haber dado Clic en el Fabbutton, estar conectado al Wifi red local ,tener un 
mínimo de un 30 % de batería en el Beacon 
El beacon debe estar encendido con batería. 
FLUJO PRINCIPAL ✓ Primero el usuario o cliente debe haber buscado la oferta. 
✓ El dispositivo móvil de usuario busca la señal del beacon con el Bluetooh 
encendido, una vez localizado el beacon. 
✓ Recién el sistema mostrara las ofertas.  
FLUJO ALTERNATIVO ✓ En caso de que no encuentre ningún beacon, no podrá emitir recibir ni 
mostrar oferta alguna 
 
Diagrama de la funcionalidad: Mostrar Ofertas 
 
Interfaces para la funcionalidad: Mostrar Ofertas  
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Descripción de la funcionalidad: Seleccionar Preferencia 
SELECIONAR PREFERENCIA  
PRECONDICIONES Haber encontrado una oferta  
FLUJO PRINCIPAL 
 
✓ El usuario selecciona una oferta 
✓ Se procede a enviar data por back end a la Base de datos 
✓ Se procede a almacenar las preferencias   a la Base de datos 
FLUJO 
ALTERNATIVO 
✓ En caso de que el DNI no sea válido el sistema detendrá el proceso 
 
Diagrama de la funcionalidad: Seleccionar Preferencia 
 
Interfaces para la funcionalidad: Seleccionar Preferencia 




Descripción de la funcionalidad: Almacenar Preferencias 
ALMACENAR PREFERENCIAS 
PRECONDICIONES Haber seleccionado la oferta, tener encendido la maquina como servidor esté 
operativa y no apagada 
FLUJO PRINCIPAL ✓ El sistema obtiene el DNI, modelo y color seleccionado dentro de las ofertas 
previamente mostradas. 
✓ El sistema valida la preferencia. 
✓ El sistema envía a través de la API los datos 




✓ En caso no se detecten ambos parámetros la aplicación solicitara ambos 
parámetros 
✓ En caso no se disponga de red LAN para almacenar , enviar datos por la 
API , el sistema notificará al cliente 
✓ En caso los datos a validar no sean correctos el servicio devolverá un 
mensaje con el error 
✓ En caso ocurra un error al insertar la data, el servicio se devolverá un 
mensaje de error 
 









Interfaces para la funcionalidad: Mostrar Ofertas  








ANEXO 3. Diagrama de componentes 
 
Representación gráfica del diagrama de componentes 
 
Representación Física de la Interacción de los clientes con la conexión LAN creada, 





ANEXO 4. Código de Compilación de las 3 Principales Clases del Aplicativo Móvil 
construido en la Plataforma Android 
 
Código de la Clase: SCROLLINGACTIVITY 
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public class ScrollingActivity extends AppCompatActivity implements View.OnClickListener { 
 
    static final int PERMISSION_REQUEST_COARSE_LOCATION=1; 
    public static CardView crView1; 
    public static CardView crView2; 
    public static CardView crView3; 
    public static CardView crView4; 
    public static CardView crView5; 
    public static ImageView img1; 
    public static ImageView img2; 
    private GoogleApiClient; 
 
 
    @Override 
    protected void onCreate(Bundle savedInstanceState) { 
 
        super.onCreate(savedInstanceState); 
        setContentView(R.layout.activity_scrolling); 
        Toolbar toolbar = (Toolbar) findViewById(R.id.toolbar); 
        setSupportActionBar(toolbar); 
        crView1=(CardView) findViewById(R.id.CrdView1); 
        crView2=(CardView) findViewById(R.id.CrdView2); 
        crView3=(CardView) findViewById(R.id.CrdView3); 
        crView4=(CardView) findViewById(R.id.CrdView4); 
        crView5=(CardView) findViewById(R.id.CrdView5); 
        img1=(ImageView) findViewById(R.id.imageView7); 
        img2=(ImageView) findViewById(R.id.imageView6); 
        crView1.setOnClickListener(new View.OnClickListener() { 
            public void onClick(View v) { 
                SaveData("LG-K11"); 
            } 
        }); 
        crView2.setOnClickListener(new View.OnClickListener() { 
            public void onClick(View v) { 
                SaveData("LG-K9"); 
            } 
        }); 
        crView3.setOnClickListener(new View.OnClickListener() { 
            public void onClick(View v) { 
                SaveData("SAMSUMG_GALAXY-J2"); 
            } 
        }); 
        crView4.setOnClickListener(new View.OnClickListener() { 
            public void onClick(View v) { 
                SaveData("LG-QStylus"); 
            } 
        }); 
        getStartButton().setOnClickListener(this); 
 
 




    @Override 
    public boolean onCreateOptionsMenu(Menu menu) { 
        getMenuInflater().inflate(R.menu.menu_scrolling, menu); 
        return true; 
    } 
 
    @Override 
    public boolean onOptionsItemSelected(MenuItem item) { 
        int id = item.getItemId(); 
 
        if (id == R.id.action_settings) { 
            BluetoothAdapter mBluetoothAdapter=BluetoothAdapter.getDefaultAdapter(); 
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            if (mBluetoothAdapter.isEnabled()) 
            { 
                mBluetoothAdapter.disable(); 
            } 
        } 
        return super.onOptionsItemSelected(item); 
    } 
 
    @Override 
 
    public void onClick(View v) { 
        if (v.equals(findViewById(R.id.fab))) { 
            if (Build.VERSION.SDK_INT>=Build.VERSION_CODES.M) { 
                askToTurnOnGPS(); 
                if (this.checkSelfPermission(Manifest.permission.ACCESS_COARSE_LOCATION) != 
PackageManager.PERMISSION_GRANTED) { 
                    askForLocationPermissions(); 
                }else{ 
                    startService(new Intent(ScrollingActivity.this,BKService.class)); 
                } 
            }else{ 
                startService(new Intent(ScrollingActivity.this,BKService.class)); 
            } 
        } 
 
    } 
 
    private void askToTurnOnGPS() { 
        if(googleApiClient==null) 
        { 
            googleApiClient=new 
GoogleApiClient.Builder(getApplicationContext()).addApi(LocationServices.API).build(); 
            googleApiClient.connect(); 
            LocationRequest mLocationRequest=LocationRequest.create(); 
            mLocationRequest.setPriority(LocationRequest.PRIORITY_HIGH_ACCURACY); 
            mLocationRequest.setInterval(30*1000); 
            mLocationRequest.setFastestInterval(5*1000); 
            LocationSettingsRequest.Builder builder= new 
LocationSettingsRequest.Builder().addLocationRequest(mLocationRequest); 
            builder.setAlwaysShow(true); 
            PendingResult result =LocationServices.SettingsApi.checkLocationSettings(googleApiClient, 
builder.build()); 
            result.setResultCallback(new ResultCallback<LocationSettingsResult>() { 
                @Override 
                public void onResult(@NonNull LocationSettingsResult  result) { 
                    final Status status = result.getStatus(); 
                    final LocationSettingsStates state = result.getLocationSettingsStates(); 
                    switch (status.getStatusCode()) 
                    { 
                        case LocationSettingsStatusCodes.SUCCESS: 
                            break; 
                        case LocationSettingsStatusCodes.RESOLUTION_REQUIRED: 
                            try{ 
                                status.startResolutionForResult(ScrollingActivity.this,1000); 
                            } 
                            catch(IntentSender.SendIntentException e){ 
                            } 
                            break; 
                        case LocationSettingsStatusCodes.SETTINGS_CHANGE_UNAVAILABLE: 
                            break; 
                    } 
                } 
            }); 
        } 
        googleApiClient = new GoogleApiClient.Builder(this).addApi(AppIndex.API).build(); 





    private void askForLocationPermissions() { 
        final AlertDialog.Builder builder = new AlertDialog.Builder(this); 
        builder.setTitle("Se necesita permiso para acceder al Bluetooth"); 
        builder.setMessage("Permitir acceso a Bluetooth"); 
        builder.setPositiveButton(android.R.string.ok, null); 
        builder.setOnDismissListener(new DialogInterface.OnDismissListener() { 
            @RequiresApi(api = Build.VERSION_CODES.M) 
            public void onDismiss(DialogInterface dialog) { 
                requestPermissions(new String[]{Manifest.permission.ACCESS_COARSE_LOCATION}, 
                        PERMISSION_REQUEST_COARSE_LOCATION 
                ); 
            } 
        }); 
        builder.show(); 
 
    } 
 
    private FloatingActionButton getStartButton() { 
        return (FloatingActionButton) findViewById(R.id.fab); 
    } 
 
    @Override 
    public void onRequestPermissionsResult(int requestCode,String[] permissions, int[] grantResults){ 
        switch (requestCode){ 
            case PERMISSION_REQUEST_COARSE_LOCATION: 
            { 
                startService(new Intent(ScrollingActivity.this,BKService.class)); 
            } 
        } 
    } 
    public void SaveData(String Nombre_Modelo){ 
        ServiceTask servicioTask= new 
ServiceTask(this,"http://www.cellaqp.com:7984/api/telf/GetSrv_Telefono?modelo="+Nombre_Modelo); 
        servicioTask.execute(); 
    } 
 
    @Override 
    protected void onDestroy() { 
        super.onDestroy(); 





Código de la Clase: BK SERVICES 
public class BKService extends Service implements BeaconConsumer,RangeNotifier { 
 
    private BeaconManager mBeaconManager; 
    private Region mRegion; 
    protected final String TAG= BKService.this.getClass().getSimpleName(); 
    static final long DEFAULT_SCAN_PERIOD_MS=6000; 
    static final String ALL_BEACONS_REGION="AllBeaconsregion"; 
    Boolean PrimerInicio=true; 
    Context ctx=this.getBaseContext(); 
    int contador=0; 
    @Override 
    public void onCreate() { 
        mBeaconManager= BeaconManager.getInstanceForApplication(this); 
        mBeaconManager.getBeaconParsers().add( new 
BeaconParser().setBeaconLayout(BeaconParser.EDDYSTONE_UID_LAYOUT)); 
        ArrayList<Identifier> identifiers=new ArrayList<>(); 
        mRegion= new Region(ALL_BEACONS_REGION,identifiers); 
    } 
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    @Override 
    public int onStartCommand(Intent intent, int flags, int startId) { 
        prepareDetection(); 
        return START_NOT_STICKY; 
    } 
    @Override 
    public IBinder onBind(Intent intent) { 
        return null; 
    } 
    @Override 
    public void onDestroy() { 
        super.onDestroy(); 
        mBeaconManager.removeAllRangeNotifiers(); 
        mBeaconManager.unbind(this); 
        Toast.makeText(this,"Servicio detenido",Toast.LENGTH_SHORT).show(); 
    } 
    public void MostrarNotificaciones() { 
        NotificationCompat.BigPictureStyle mBigPictureStyle = new NotificationCompat.BigPictureStyle(); 
        mBigPictureStyle.bigPicture(BitmapFactory.decodeResource(getResources(), 
R.drawable.ofertas)).build(); 
        NotificationManager mNotificationManager = (NotificationManager) 
getSystemService(Context.NOTIFICATION_SERVICE); 
        Intent resultIntent = new Intent(this, ScrollingActivity.class); 
        resultIntent.setFlags(Intent.FLAG_ACTIVITY_CLEAR_TOP | Intent.FLAG_ACTIVITY_SINGLE_TOP); 
        PendingIntent mPendingIntent = PendingIntent.getActivity(this, (int) 
Calendar.getInstance().getTimeInMillis(), resultIntent, 0); 
        NotificationCompat.Builder mBuilder = (NotificationCompat.Builder) new 
NotificationCompat.Builder(this,"") 
                .setContentIntent(mPendingIntent) 
                .setVibrate(new long[]{100,250,100,500}) 
                .setAutoCancel(true) 
                .setSmallIcon(R.mipmap.ic_launcher) 
                .setContentTitle("Nuevas Ofertas Encontradas!!!") 
                .setContentText("Tienes nuevas ofertas") 
                .setStyle(mBigPictureStyle); 
        mNotificationManager.notify(1,mBuilder.build()); 
    } 
    public void stopDetectingBeacons(){ 
        try { 
            mBeaconManager.stopMonitoringBeaconsInRegion(mRegion); 
            mBeaconManager.removeAllRangeNotifiers(); 
            mBeaconManager.unbind(this); 
            contador=0; 
            PrimerInicio=true; 
            Toast.makeText(this, "Deteniendo la búsqueda...",Toast.LENGTH_LONG).show(); 
        } catch (RemoteException e) { 
            Log.d(TAG, "Se ha producido una excepción al parar de buscar beacons " + e.getMessage()); 
        } 
    } 
    private void prepareDetection() { 
        if (!isLocationEnable()) 
        { 
        }else{ 
 
            BluetoothAdapter mBluetoothAdapter=BluetoothAdapter.getDefaultAdapter(); 
            if (mBluetoothAdapter==null){ 
                Toast.makeText(this, "El dispositivo no soporta bluetooth",Toast.LENGTH_LONG).show(); 
            }if (mBluetoothAdapter.isEnabled()) 
            { 
                startDetectingBeacons(); 
            }else{ 
                mBluetoothAdapter.enable(); 
                startDetectingBeacons(); 
            } 
        } 
    } 
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    private void askToTurnOnLocation() { 
        AlertDialog.Builder dialog = new AlertDialog.Builder(this); 
        dialog.setMessage("Locación deshabilitada"); 
        dialog.setPositiveButton("LocationSettings", new DialogInterface.OnClickListener() { 
            @Override 
            public void onClick(DialogInterface paramDialogInterface, int paramInt) { 
 
                Intent myIntent = new Intent(Settings.ACTION_LOCATION_SOURCE_SETTINGS); 
                startActivity(myIntent); 
            } 
        }); 
        dialog.show(); 
    } 
    private void startDetectingBeacons() { 
        mBeaconManager.setForegroundScanPeriod(DEFAULT_SCAN_PERIOD_MS); 
        Toast.makeText(this, "Preparando la Búsqueda...",Toast.LENGTH_LONG).show(); 
        mBeaconManager.bind(this); 
        onBeaconServiceConnect(); 
    } 
    @Override 
    public void onBeaconServiceConnect() { 
        try { 
 
            mBeaconManager.addRangeNotifier(new RangeNotifier() { 
                @Override 
                public void didRangeBeaconsInRegion(Collection<Beacon> beacons, Region region) { 
                    if (!PrimerInicio) 
                    { 
                        if (beacons.size() > 0) { 
                            double Distancia =redondearDecimales(beacons.iterator().next().getDistance(),2); 
                            if(Distancia <0.05){ 
                                MostrarMensaje("Distancia = "+ Distancia ); 
                            } 
                        } 
 
                        if (beacons.isEmpty()) { 
                        }else{ 
                            for (Beacon beacon : beacons) { 
                                switch (contador) 
                                { 
                                    case 1: 
                                        MostrarNotificaciones(); 
                                        
com.example.harriluis007.beaconsearcher.ScrollingActivity.crView1.setVisibility(View.VISIBLE); 
                                        break; 
                                    case 2: 
                                        
com.example.harriluis007.beaconsearcher.ScrollingActivity.crView2.setVisibility(View.VISIBLE); 
                                        break; 
                                    case 3: 
                                        
com.example.harriluis007.beaconsearcher.ScrollingActivity.crView3.setVisibility(View.VISIBLE); 
                                        break; 
                                    case 4: 
                                        
com.example.harriluis007.beaconsearcher.ScrollingActivity.crView4.setVisibility(View.VISIBLE); 
                                        break; 
                                    case 5: 
                                        
com.example.harriluis007.beaconsearcher.ScrollingActivity.crView5.setVisibility(View.VISIBLE); 
                                        break; 
                                    case 6: 
                                        MostrarNotificaciones(); 
                                        
com.example.harriluis007.beaconsearcher.ScrollingActivity.img1.setVisibility(View.VISIBLE); 
                                        break; 
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                                    case 7: 
 
                                        
com.example.harriluis007.beaconsearcher.ScrollingActivity.img2.setVisibility(View.VISIBLE); 
                                        break; 
                                } 
                                contador++; 
                            } 
 
                        } 
                    } 
                    PrimerInicio=false; 
                } 
            }); 
            mBeaconManager.startRangingBeaconsInRegion(mRegion); 
            Toast.makeText(this, "Inicio de Búsqueda...",Toast.LENGTH_LONG).show(); 
        } catch (RemoteException e) { 
            Log.d(TAG, "Se ha producido una excepción al iniciar la búsqueda" + e.getMessage()); 
        } 
    } 
    @Override 
    public void didRangeBeaconsInRegion(Collection<Beacon> beacons, Region region) { 
 
    } 
    public boolean isLocationEnable() { 
        LocationManager lm = (LocationManager) this.getSystemService(Context.LOCATION_SERVICE); 
        boolean networkLocationEnabled = false; 
        boolean gpsLocationEnabled = false; 
        try { 
            networkLocationEnabled = lm.isProviderEnabled(LocationManager.NETWORK_PROVIDER); 
            gpsLocationEnabled=lm.isProviderEnabled( LocationManager.GPS_PROVIDER ); 
            if(!gpsLocationEnabled){ 
                Toast.makeText(this, "Por favor, encienda el GPS",Toast.LENGTH_LONG).show(); 
            }else{ 
                Intent intent=new Intent("android.location.GPS_ENABLED_CHANGE"); 
                intent.putExtra("enabled", true); 
                sendBroadcast(intent); 
            } 
 
        } catch (Exception ex) { 
            Log.d(TAG, "Excepción al obtener información de localización"); 
        } 
        return networkLocationEnabled && gpsLocationEnabled; 
    } 
 
    public void MostrarMensaje(String Mensaje){ 
        Toast.makeText(this, Mensaje,Toast.LENGTH_SHORT).show(); 
 
    } 
    public static double redondearDecimales(double valorInicial, int numeroDecimales) { 
        double parteEntera, resultado; 
        resultado = valorInicial; 
        parteEntera = Math.floor(resultado); 
        resultado=(resultado-parteEntera)*Math.pow(10, numeroDecimales); 
        resultado=Math.round(resultado); 
        resultado=(resultado/Math.pow(10, numeroDecimales))+parteEntera; 
        return resultado; 





Código de la Clase: SERVICES TASK 
public class ServiceTask extends AsyncTask<Void,Void,String> { 
    private Context httpContext; 
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    ProgressDialog progressDialog; 
    public String Resultadoapi=""; 
    public String UrlRequestApi=""; 
 
    public ServiceTask(Context ctx, String linkAPI){ 
        this.httpContext=ctx; 
        this.UrlRequestApi=linkAPI; 
    } 
 
    @Override 
    protected void onPreExecute(){ 
        super.onPreExecute(); 
        progressDialog = ProgressDialog.show(httpContext,"Procesando Solicitud","Por favor espere ..."); 
    } 
    @Override 
    protected String doInBackground(Void... params) { 
        String result= null; 
 
        String wsURL = UrlRequestApi; 
        try { 
 
            URL url = new URL(UrlRequestApi); 
            HttpURLConnection urlConnection = (HttpURLConnection) url.openConnection(); 
            try { 
                InputStream in = new BufferedInputStream(urlConnection.getInputStream()); 
            } finally { 
                urlConnection.disconnect(); 
            } 
 
        } catch (MalformedURLException e) { 
            e.printStackTrace(); 
        } catch (IOException e) { 
            e.printStackTrace(); 
        } catch (Exception e) { 
            e.printStackTrace(); 
        } 
 
 
        return  result; 
 
    } 
 
    @Override 
    protected void onPostExecute(String s) { 
        super.onPostExecute(s); 
        progressDialog.dismiss(); 
        Resultadoapi=s; 
        Toast.makeText(httpContext,"Gracias por tu preferecia!!", Toast.LENGTH_LONG).show();//mostrara 
una notificacion con el resultado del request 
 
    } 
 
    public String getPostDataString(JSONObject params) throws Exception { 
 
        StringBuilder result = new StringBuilder(); 
        boolean first = true; 
        Iterator<String> itr = params.keys(); 
        while(itr.hasNext()){ 
 
            String key= itr.next(); 
            Object value = params.get(key); 
 
            if (first) 
                first = false; 
            else 




            result.append(URLEncoder.encode(key, "UTF-8")); 
            result.append("="); 
            result.append(URLEncoder.encode(value.toString(), "UTF-8")); 
        } 
        return result.toString(); 





ANEXO 5. Código de Compilación de las Principales Clases del Módulo Back-end 
 




• Método para realizar las operaciones de GetDataExcel y 
SaveDataExcel. 
▪ GetDataExcel 
• Obtiene la data de los modelos en la BD. 
▪ SaveDataExcel 
• Inserta o actualiza data en la BD. 
▪ Librerías: 
• System.Data.OleDb; 
o Representa una conexión abierta a un origen de 
datos. 
• System.Data; 
o Proporciona acceso a las clases que representan la 
arquitectura de ADO.NET. 
• System.Collections.Generic; 





• Servicio expuesto para realizar la comunicación con 
GuardarData. 
• ModeloService: 




▪ Modelo de la clase teléfono 
• TelfController: 
▪ Controlador para la conexión con el servicio 
 











    [RoutePrefix("api/Telfs")] 
    public class TelfController : ApiController 




        [HttpPost] 
        [Route("SaveModel")] 
        public IHttpActionResult SaveData(Telefono telf) 
        { 
 
 
            if (telf.Dni != "" && telf.Modelo != "") 
            { 
                var RespuestaSQL = DA.Insertar_Referencia(telf); 
 
                if (RespuestaSQL[0] != "") 
                { 
                    return BadRequest("TituloMensaje: " + RespuestaSQL[0] + "MensajeOriginal: " + 
RespuestaSQL[1] + "MensajePersonalizado: " + RespuestaSQL[2]); 
                } 
                else 
                { 
                    return Ok("La solicitud se procesó con éxito "); 
                } 
            } 
            else 
            { 
                return BadRequest("TituloMensaje: Error al procesar la solicitud   MensajePersonalizado: Los 
campos no deben contener nulos o estar vacíos"); 
            } 
        } 
















    public class DA 
    { 
        static string CadenaConexion = @"Server=HARRILUIS\SQLEXPRESS;Database=Preferencias;user id = 
webuser; password = Web123"; 
 
        public static string[] Insertar_Referencia(Telefono telf) 
        { 
            SqlConnection _conexion = new SqlConnection(CadenaConexion); 
            string procedimientoEjecutar = "Insertar_Referencia"; 
            SqlCommand _comando = new SqlCommand(procedimientoEjecutar, _conexion); 
            _comando.CommandType = System.Data.CommandType.StoredProcedure; 
 
            _comando.Parameters.AddWithValue("@dni_usuario", telf.Dni); 
            _comando.Parameters.AddWithValue("@modelo", telf.Modelo); 
 
            return EjecutarComando(_comando); 
 
        } 
 
         
        public static string[] EjecutarComando(SqlCommand comando) 
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        { 
            try 
            { 
                comando.Parameters.Add("@TituloMensaje", SqlDbType.VarChar, 200); 
                comando.Parameters["@TituloMensaje"].Direction = ParameterDirection.Output; 
 
                comando.Parameters.Add("@MensajeOriginal", SqlDbType.VarChar, 200); 
                comando.Parameters["@MensajeOriginal"].Direction = ParameterDirection.Output; 
 
                comando.Parameters.Add("@MensajePersonalizado", SqlDbType.VarChar, 200); 
                comando.Parameters["@MensajePersonalizado"].Direction = ParameterDirection.Output; 
 
                comando.Connection.Open(); 
                comando.ExecuteNonQuery(); 




                return ServerRpt; 
            } 
            catch (Exception ex) 
            { 
                throw ex; 
            } 
            finally 
            { 
                comando.Connection.Dispose(); 
                comando.Connection.Close(); 
            } 
        } 





ANEXO 6. Script de la Base de Datos 
 
CREATE PROCEDURE [dbo].[Insertar_Referencia] 
     @dni_usuario   varchar(8) 
 ,@modelo    varchar(20) 
 ,@marca    varchar(20) 
 ,@color    varchar(20) 
 ,@TituloMensaje   varchar(200) ='' OUTPUT 
 ,@MensajeOriginal  varchar(200) ='' OUTPUT 




declare @id_inserted_user int; 
declare @id_inserted_model int; 
 BEGIN 
  
 INSERT INTO [dbo].[Usuarios] 
           ( 
           [dni_usuario] 
     ) 
     VALUES 
           ( 
            @dni_usuario 
     ) 
     set @id_inserted_user =(SELECT SCOPE_IDENTITY()); 
    
  
  
 INSERT INTO [dbo].[Modelos] 
           ( 
           [modelo] 
     ,[marca] 
     ,[color] 
     ) 
     VALUES 
           ( 
             @modelo 
   ,@marca 
   ,@color 
     ) 
     set @id_inserted_model =(SELECT SCOPE_IDENTITY()); 
 INSERT INTO [dbo].[Preferencias] 
           ( 
     [fk_id_usuario] 
           ,[fk_id_modelo] 
           ,[fecha_actividad] 
     ) 
     VALUES 
           ( 
     @id_inserted_user 
           ,@id_inserted_model 
           ,GETDATE() 





 SET @TituloMensaje='Error al insertar la preferencia' 
  SET @MensajeOriginal=ERROR_MESSAGE() 
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  SET @MensajePersonalizado =CONCAT('Ocurrió un error mientras se 













ANEXO 7. Encuesta Nº1 Acerca de las Necesidades que Buscan los Clientes en un 
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